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مقد مه 

تزايد الاهتمام في الفترة الأخيرة بموضوع إدارة المشاريع الصغيرة» بحيث أصبح من 
الموضوعات الأساسية التي تدرب في المعاهد والجامعات اليوم. وذلك بالرغم من أن 
cole gp dal‏ الي رة كانه عنذ NT‏ هن اقات Apel!‏ فى الاقتضاف الوطت :بحري 
أن كل الشبروغات القجيرة الود كاتف ly yo ale yy te LAN Lal‏ الشروعات 
الع اة البو توفت Lyte diga! pisos‏ غات ك فى التتتفيل :هنذا 
AB,‏ الى ala g Atl of‏ | عض Bud Irala 398 JES Lyd perro‏ مامه aja‏ 
gil LoS pag 0 UN ya us‏ لعب 4999 اساسا ف Apel‏ وتطوين ¿oil gil LY)‏ 
lpr er Pore (tn ec per cre PO‏ ع 

هذا ويجب توخي الحذر والحيطة عند التفكير ببدء العمل بمشروع صغيرء أيأ كانت 
Pen‏ هله كنات | ف le allas WOR‏ 
في fost!‏ وتموت في بدايات حياتها. وذلك بسبب ان عملية الاعداد والتخطيط للمشروع 
A a ale bl EN‏ 
الصغيرة ليس بالشيء السهل كما يتراءى للعديد من الاشخاصء بل انه يتطلب مواصفات 
uals‏ امن Lis‏ مر اماك rasch‏ معينة جب ان Justa‏ يها مالك اروم Al LaS‏ 
يتطلب المثايرة والكفاح في «feel!‏ والتضحية بالعديد من الإهتمامات الشخصية الأخرى 
في حياته اليومية. 

وفى محاولة لتوضيح بعض أبعاد ادارة المشروعات الصغيرة: فقد كتب هذا الكتاب 
خصيصاً لطلبة كلية التخطيط والادارةء Gag‏ المنهج الدراسي المعد لهذه المادة. وعسى أن 
يحقق الفرض dia‏ ويمدهم بالحد الأدنى من المعلومات في هذا المجالء التي قد تمكنهم 
في المستقبل أن يبدأوا بالعمل بمشاريع صغيرة تحقق النجاح» ويساهموا في بناء الاقتصاد 





الفصل الأول 
Jl‏ الى lt dea td‏ 


& أسياب فشل المشروعات الصغيرة 

8 كيف يمكن تجنب الفشل في إدارة المشاريع الصغيرة. 
ها دور المشاريع الصغيرة في الاقتصاد الوطني. 

8 تمارين الفصل الاول 














== المدخل إلى المشروعات الصغدرة 


مفهوم المشروع الصغير: 

إختلف الكتاب والباحثون في تعريف المشروع الصغير؛ وذلك بسبب الاختلاف فى 
Casa‏ مفهوم الحجم. وقد ظهرت عدة محاولات لتعريف المشروع الصغير من خلال: 
| — تحديد suc‏ العاملين. 
is =2‏ 

وقد يمكن تعريف المشروع الصغير بأنه ذلك المشروع الذي يستخدم عدداً قليلاً من 

ارق عرف ارو لقو الشروع الذى ان كينلا رة Fa A‏ 
عدم تأكد tle‏ لغزض تحقيق الربحية والنمو عن طريق التعرف على الفرص المتاحة 
las a‏ الموارد الضرورية لإنشاء المشروع». 

ومن بين الخصائص المميزة للمشروع الصغير : 
1- يدار من قبل المالكين 
4- يعتمد بدرجة عالية على الموارد المالية الداخلية فى تأسيسه ونموه. 

وقد يمكن القول أن مالكي المشروعات الصفيرة هم رياديون في آعمالهم كونهم 
يتحملون المخاطرة ويتميزون بالمغامرة Wal‏ في تحقيق الريحية في المستقبل» ويعتقد 
مالكو المشروعات الصغيرة أنهم يبذلون جهودا Alle‏ ويحققون إيرادات عالية. وأنهم 
يشعرون بالسعادة في عملهم ولكن قبل البدء بأي مغامرة لإنشاء مشروع صغير على كل 
ريادي أن يدرس مزايا المشروع الصغير Gilly‏ ممكن أن نشير اليها كما يلي: 


les last ia +‏ قوم a BEL esp be)‏ 
إنجاز ما هو مهم من وجهة نظرهم. حيث يكون وسيلة لتحقيق رغباتهم وآمالهم في 








القصل الأول 
AAR agil ga tig Bla‏ هن egal gta jo JUS‏ القوة الأساسية المستطرة 
JN‏ 
- فرصة التميز: يبدا الرياديون عملا بسبب أنهم يعتقدون أنه فرصة للتميز عن 
الآخرين فيما يتعلق بقضية مهمه من وجهة نظرهم. وفيما لو كان الفرض من المشروع 
de Able all avail ale Y lis seal of oak‏ الوارد 
المحدودة فإن الرياديين يجدون طرقاً للربط بين اهتمامهم بالقضايا الإجتماعية 





ورغبتهم في ربح حياة جيده. 

- الفرصة لاستثمار القدرات والقايليات: العديد من الاشخاص يشعرون أن أعمالهم 
ممله Y‏ تتحدى قدراتهم ولا تثير الحماس لديهم. ولكن بالنسبة للريادي فإن العمل 
dade A Anal‏ ووميلة القبيوهن ا 

- الفرصة لتحقيق أرياح غير محددة: بالرغم من أن المال لا يعد القوة الأساسية 
الدافعة لأغلب الرياديين » فإن الريحية تعتبر عاملاً دافعاً أساسياً في قرارهم لبدء 
العمل. ويقول احد اصحاب رؤوس الاموال الذي مول العديد من الشركات الصغيرة.أن 
تبدأ العمل بشركتك الخاصة هي دائماً أفضل وسيلة للحصول على الثروة. وحتى ولو 
لم le Jans‏ ارو ةفانك مرف Janos‏ على AM‏ 

- الفرصة للمساهمة في عمل المجتمع: WILE‏ ما يكون آصحاب المشاريع الصغيرة هم 
من بين الأشخاص المحترمين في المجتمع والأكثر ثقه بهم من الآخرين. وذلك آن 
التعاملات التجارية تعتمد على الثقة المتبادلة ويتمتع مالكو المشروع الصغير بالثقة 
والشهرة التي يحققونها من خلال تعاملهم مع العملاء لفترة زمنية طويلة سابقة 
وبصدق وآمانه. ولکونهم يلعبون دوراً أساسياً في نظام العمل المحلي. وإدراكهم أن 
عملهم يوثر على وظائف الاقتصاد الداخلىء فإن ذلك يعتبر مكافأة آخرى لاصحاب 
المشاريع الصغيرة. 


الصغيرة هي أن عملهم لا يعد عملا بالنسبة لهم بسبب أن del‏ هؤلاء يختارون 
محالات يرغيون يهأ ويستمتعون فيهاء فالعمل بالنسبة لهم هو alge‏ قضاء إجازه 





المدخل إلى المشروعات الصغيرة 
oer er‏ كانتي القن As‏ 
due Ji - 1‏ بالمسؤولية: يشعر اصحاب المشاريع الصغيرة بالمسؤولية الشخصية عن نتائج 
مغامرتهم ويفضلون السيطرة على مواردهم واستثمارها في تحقيق آهدافهم 
الشخصية. 
- الرغبة بالمخاطرة المعقولة: يتميز اصحاب المشاريع الصغيرة بأنهم ليسوا مخاطرين 
DA un‏ عت ادوم A‏ 
مكنيو اا على المخاطرة المحسوية وقد اط ادف کا أو كك د من 
وجهة نظر الآخرين: ولكن صاحب المشروع الصغير ينظر الى الموقف من وجهة نظر 
آخرى ويعتقد أن آهدافه معقولة وممكنة التحقيق. واعتيادياً فإنهم يحاولون إستثمار 
الفرص في المجالات التي تعكس معرفتهم وخلفيتهم وخبراتهم مما يؤدي لزيادة 
ا ا 











3 - ثقتهم بقابلياتهم وقدرتهم على تحقيق النجاح: يتميز أصحاب المشاريع الصغيرة بثقتهم 
العالية على تحقيق النجاح» ويميلون للتفاؤل بفرصهم العالية في تحقيق النجاح؛ وغالباً 
na: La‏ تناو لهم هذا على cpanel‏ واقنية ونيب هذا ¿Mall SSL‏ كو يكن تير 
سبب فشل بعض المشاريع الصغيرة في عملها - غالباً أكثر من مرة - قبل أن تتمكن من 
تحقيق النجاح في عملها. 

erregte‏ لويد 
بالتعرف على نتائج أعمالهم وذلك لتعزيز اعمالهم. 

alo - 5‏ ا ABU yg} ae‏ السالية 01¿ رن pase Bll gal ¿a Les ¿del‏ 
الاعتيادي» وهذه الطاقة تعد leia‏ خسنا في بذل الجهد في بدء أعمالهم التي 
ا gla Actin‏ 


6 - التوجه الى المستقبل: يتميزون بإحساس جيد في البحث عن الفرص. إنهم ينظرون الى 
الأمام ولا يعيرون إنتباهاً للماضي مقارنة بما يمكن تحقيقه في المستقبل. وبينما أن 
SES aA A E SSE g (yall‏ 
اا ما vst.‏ اوضق Se‏ 





الفصل الأول 

„a Bgl gll - 7‏ ا gay dill cli Alas‏ نو zent Alles alec za pauall‏ مظع 
da‏ لتكودع JA‏ فى lea of Que «pes‏ الشاريم الصفيزة a)‏ لها زه das ll‏ 
بين الافراد أو لانجاز al gl!‏ يحققون التوافق الصحيح بين مواصفات الافراد 
lio ya‏ العمل هما يمكتهم مين تحويل الرقيا ال Rasim‏ 

السلبيات المحتملة للعمل gal Al‏ 
بالرغم من أن إمتلاك العمل الخاصء يتميز بالعديد من المزاياء ويوفر العديد من 

الفرص فإن أي شخص يخطط للبدء بالعمل بمشروع كس is‏ 

مساوق ع Fin‏ هدا العمل ¿lg‏ ممكن أن pato‏ الها ¿clas‏ 

1 - الدخل غير المؤكد: إن البدء بالعمل بمشروع صغير لا يعني للمالك أنه يحقق ايرادا 
Lals‏ يفطي تكاليف المشروع ومصاريفه الشخصية وبشكل خاص في بداية عمل 
اللشتروع: وقد dle og‏ أن delay‏ على ly o‏ الشحصية فى Atlus‏ الرومية : 

2 - المخاطرة بأن تخسر كل إستثماراتك : تعتير مخاطر فشل المشاريع الصغيرة عالية 
نسبياً فاعتماداً على دراسة جديدة في الولايات المتحدة وجد أن %24 من الاعمال 
الجديدة فشلت خلال السنتين الأولى من عملهاء %51 خلال أريع سنوات» %63 خلال 
حت مراف رلته وكين A A‏ 
قدرته على تحمل نتائج الفشل ويحاول الاجابة على التساؤلات الاتية. 
- ما هو أسواً شيء يمكن أن يحدث إذا ما فشل عملي؟ 
- ما هي درجة احتمال حدوث الأسوأ (هل أنا فعلاً مستعد للبدء بالعمل)؟ 
- ما الذي يمكن فعله لتقليص مخاطر الفشل في عملي؟ 
- إذا ما فشل عملي » ما هي خططي البديلة لاتكيف؟ 

3 - امل اشاق راغات العمل الطويلة su öl:‏ همل quel yy Cally ste‏ رة 3 le‏ 
صاحب المشروع أن يعمل لمدة 60 ساعة في الاسبوع؛ وقد تصل في بعض الاحيان الى 
0 ساعة اسبوعياًء والعمل ستة أو سبعة آيام في الأسبوع وبدون إجازة. هذا بالإضافة 
الى أنه حينما يتوقف العمل تتوقف الايرادات: ويذهب العملاء الى مكان ST‏ إنك 
تعمل من أجل الاخرين . | 











المدخل إلى المشروعات الصغيرة 

4 - نوعية حياة بمستوى أقل الى ان يثبت العمل وجوده وقد تستمر ساعات العمل الطويلة 
والعمل الشاق مع إستمرار العمل واستمراز صاحب العمل في عمله . وغالباً ما يؤدي 
ذلك بإصحاب العمل للتخلي عن جزء كبير من مسؤولياتهم العائلية والإجتماعية. 

5 — مستويات عالية من التوتر: بدء إدارة العمل » قد تكون تجربة ممتعه ومفيده في البداية 
ولكنها بمرور الزمن تؤدي الى الارهاق والتوتر إذ أن مالك المشروع قداستثمر الكثير 
في عمله» وخلف ورائه الأمان والإطمئنان والايراد الثابت» وقد يؤدي فشل المشروع الى 
الدمار المالي الكامل: وكل ذلك يؤدى لزيادة التوتر والقلق. 

6 - المسؤولية الكاملة: من الممتع أن تكون مسؤولا عن wiles‏ ولكن العديد من أصحاب 
المشاريع الصغيرة؛ قد يواجهون قضايا ومشاكل عليهم إتخاذ قرار بشأنهاء ولا يمتلكون 
المعلومات أو الخبرات الكافية تمكنهم من إتخاذ القرار الصحيح: وقد تكون تلك 
القرارات خطيرة تهدد نجاح أو فشل المشروع ؛ وإن لم يتوفر لديهم امكانية استشارة 
الاخرين فإن ذلك يؤدي لزيادة توترهم ويكون له تأثيراً مدمراً عليهم. 

Laat‏ تقل الطفا ربع ال 

بينا أن احتمالات فشل المشاريع الصغيرةء وخاصة في سنواتها 1981¿ تكون عاليةء وقد 
تعود أسباب ذلك لمحدودية مواردهاء الإدارة غير المتمرسة: وإفتقارها الى الاستقرار المالي 

وفيما يلي تتطرق الى بعض العوامل المؤدية لفشل بعض المشاريع الصغيرة: 

| - عدم كفاءة الادارة: عدم توفر الخبرة الكافية أو عدم القدرة على اتخاذ القرارء تعتبر 
من المشاكل الاساسية في فشل المشروع. فقد لا تتوفر لدى مالك المشروع القدرة على 
العمل بنجاح» يفتقر الى المواصفات القيادية والمعرفة الضرورية لإنجاز العمل. 





2 - نقص الخبرة: على الاشخاص الذين يفكرون بالبدء بالمشاريع الصغيرة أن يتأكدوا من 
توفر الخبرة الكافية لديهم في مجال العمل الذي يرغبون بالبدء فيه. إذا ما كان 
المطلوب مثلاً العمل في مجال تجارة التجزئة في الملابس» فإن على الشخص الذي 
pap dies dl Sa:‏ قن هذا اال العمل pole za Vol‏ تعاره cual ill‏ 
للحصول على الخبرة حول طبيعة العمل. وتعتبر الخبرة في العمل الحد الفاصل بين 
النجاح والفشل في المشروع. | 








الفصل الأول 

jus - 3‏ الادارة المالية: الآدارة القوية هي مفتاح النجاح في المشاريع الصغيرة المدير الفعال 
yay Gall gyal! ls ga‏ 1ن lls eo Ll foal)‏ المسيظطرزة Ai AU‏ نان 
ees gales IN a‏ أن مكو شير Mts la‏ 
eyes ere‏ يدق كد A |e ee‏ 
يؤدي الى فشل المشروع. 

4 - الافتقار الى التخطيط الإستراتيجي: العديد من أصحاب المشاريع الصغيرة يهملون 
عملية التخطيط الإستراتجيي لاعتقادهم بعدم ضرورتها للمشاريع الصغيرة ولكن 
الفشل في التخطيط يؤدي اعتيادياً لفشل المشروع في البقاء والاستمرار: إذ يدون 
gag eher‏ تميق القرة eit‏ كي ¿ll‏ 

والمحافظة عليها. حيث إن وضع خطة ستراتيجية تؤدى لتمكن صاحب المشروع من 
ee ier‏ الذي يرغب به المستهلك ما الذي يتمكن المستهلك من 
شرائه. من هو المستهلك المستهدفء كيف يمكن جذب والمحافظة على المستهلكين. 

5 - النمو غير المسيطر عليه: يعتبر النمو حالة طبيعية ومرغوب بها في كل منشآت 
Lec!‏ لكن النمو يجب أن يكون مخططاأً ومسيطراً عليه؛ فالتوسع في العمل يتطلب 
التمويل عن طريق الارباح المحتجزة؛ أو عن طريق زيادة رأس المال من قبل صاحب 








المشروع . وليس عن طريق الاقتراض. 


كما أن التوسع يتطلب تغيرات أساسية في تركيب المشروع: أسلوب العمل » حجم 
الجند ور MN E‏ لتر عدا نك اناه اقيم 
عديدة ومن أهشم paw Ord ean eee ws‏ المطلوية في التوسع SEN ig?!‏ قي a res‏ 
ce ae aie‏ حنث ان بزيادة حجم العمل ؤزيادة تعميده تزداد المشاكل وتتعصدء مما يتطلب مر 


Lies, MS ارو‎ 


az و‎ A IM 5 ee oe tt 
حتيار الموقع الملائم للمشروع هي مزيح من العلم‎ CA AA A شير‎ A 6 


۲ dl x a - = | 5 1 | 4 od - o: LOS et 
x! y E EZ a 1 قز‎ se \ AS a 1 OF ون أن مايه‎ ¡ON | ER A A 
لص . اب‎ E EE 5 2 A ir ee A کک‎ De نكما | کا ا‎ ni a 

+ = I a 03-43 ont 8 Y 8 4 5 ens = > 


z E 
1 | Re ae SS ea le eg 
شاغرة. إن‎ ln معينا كمطالمجرد وجود‎ Brno 
EN eS ر اهام‎ A a el uses anne 
= Fun! m: UA „a بر سا‎ e 5 در‎ = ZW A ار‎ = 





ال مدخل إلى المشروعات الصغيرة 
العامل الاخر الذي يؤخذ بنظر الاعتبار في اختيار الموقع هو المبلغ المخصص le‏ 

إذ على صاحب المشروع أن يوازن بين الكلفة وتأثير الموقع على المبيعات. وبذلك فإن للموقع 

خاصيتين أساسيتين الكلفة والمبيعات التي تمكن تحقيقها بسبب الموقع. 

7 - نقص السيطرة على المخزون: يستثمر صاحب المشروع الصغير مبلغاً كبيراً في المخزون 
e a!‏ و للك كان السيغارة على ll‏ :تعد lll cpa‏ اة حو 
أن عدم كفاية مستويات المخزون تؤدي الى التقصير في خدمة العملاءء مما يؤدي 
لاحتمال تحولهم إلى موارد أخرى للحصول على تلك السلع ومن الضروري توفر 
الكميات المناسبة من المخزون على أن لا تكون أكثر من المطلوب Who‏ أدى ذلك لخسارة 
فرصة إستثمار تلك المبالغ في مجالات عمل آخرى. 

8 - عدم القدرة على التحول: بعد بدء العمل بفترة ونموهء فإن ذلك يتطلب أسلوباً إدارياً 
(aes‏ فالقابليات التي كانت مناسبة في بداية العمل وأدت لتحقيق lel‏ تصبعح 
غير مناسبة بتوسع العمل ونموه أو تصبح الإدارة غير Allan‏ فالنمو يتطلب تفويضاً آكبر 
للصلاحيات؛ وهذا ما يرفضه العديدمن أصحاب المشاريع الصغيرة. كما إنه يتطلب 
قدرات وقايليات جديدة قد لا تتوفر لدى صاحب المشروع مما يؤدي لفشل المشروع. 

كيف يمكن نجنب الفشل في إدارة المشاريع الصغبرة: 

1 - إعرف عملك بعمق: أشرنا الى أهمية الخبرة المناسبةء ونشير هنا الى أهميته التعليم 
في مجال العمل قبل البدء بالمشروع؛ إذ على من يفكر بالبدء بمشروع صغير في مجال 
هنين dle‏ قراف كل شيء ¿Lao‏ من الوصول :اليه SS Aygo canal‏ 
الشخصي بال موردين: العملاءء النقابات التجاريةء وغيرهم من الذين يعملون في ذلك 
اا 

2 — عدا د تخطة العمل Lith Sas call gar dll le:‏ و o‏ أن بعنة ALS‏ 
متكاملة مكتوبة التي يمكن اعتبارها على أنها أفضل وصفة في الاعداد لنجاح العمل 
فبدون خطة قوية فإن المشروع يسير بدون إتجاه حقيقي» فالخطة الجيدة تساعد في 
Breen een ery ie lle ata‏ 


3 - إدارة الموارد المالية : أفضل الوسائل الدفاعية في مواجهة المشاكل المالية. هي تطوير 
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الفصل الأول 
نظام معلوماتي عملي» ومن ثم إستخدام هذه المعلومات لإتخاذ القرارات المتعلقة 
¿Las Y a‏ لماعب إلى gap te‏ سح المنيظ رد If Y] dez ¿le‏ كان Lal‏ 04 
الحكم على مدى صحته المالية. والخطوة الأولى في إدارة الموارد المالية بفعالية هي 
توفر رأس المال الكافي لبدء العمل. والموارد المالية الأكثر قيمة لأي مشروع صغير هي 
النقدية. حيث أن الايرادات تعتبر مورد مالي أساسي لتحقيق البقاء على المدى البعيد. 
بينما أن توفر السيولة النقدية الكافية تمكن العمل من تسديد التزاماته المالية الحالية 
والقريبة المدى. 

4 - القدرة على فهم التقارير المالية: على كل مالك للمشروع الصغير الاعتماد على 
السجلات المحاسبية والتقارير المالية معرفة ظروف Alec‏ والملاحظ بشكل عام إن هذه 
السجلات والتقارير المالية تستخدم لاغراض ضريبية: ولا تعتمد كأداة أساسية للرقابة 
ILM‏ والواقع إن هذه السجلات والتقارير المالية تمكن من تحديد المشاكل التي 
يواجهها العمل fis‏ انخفاض المبيعات» الربحية؛ زيادة المدينون» إنخفاض رأس المال 
¿era‏ | 

5 - تعلم كيف تدير الأفراد بفاعلية . بغض النظر عن طبيعة عمل المشروع» على مالك 
المشروع أن يتعلم أسلوب ادارة الناس بشكل صحيح. إذا إن كل مشروع يعتمد على 
العاملين المدربين والمدفوعين للعمل بشكل tue‏ ولا يتمكن أي رب عمل من إنجاز كل 
شيء بنفسه؛ وبذلك فإن الافراد الذين يستخدمهم مالك المشروع يحددون في النهاية 
المستوى الذي يمكن أن يصل اليه المشروع. هذا ويجب معرفة أنه ليس من البساطة أن 
يتمكن المشروع من جذب والمحافظة على النوعية الجيدة من العاملين. 





Lapel - 6‏ فا ماقت sla dy‏ تزع o Jal clad‏ ا و ales gle ¿Ig‏ رزب 

a a Fear een لاسرع‎ aa la led 

ala. aces dy 13398 coll aja 4B Les Ele ya Eo Jolly dead Gan oly‏ أن 
يعطي لنفسه فرصة لتجديد طافاته ليتمكن من الاستمرار في عمله بنجاح. 





المدخل إلى المشروعات الصغدرة 








دور المشاريع الصغيرة في الاقتصاد الوطني: 

يمكن اعتبار المشاريع الصغيرة على أنها العمود الفقري لإي إقتصاد وطني» فقد بنيت 
الاحصائيات المنشورة في الولايات المتحدة الأمريكية إن من بين 21 مليون مشروعاً هنالك 
ما يقارب 20.5 مليون أي نسبة 9698 من تلك المشاريع يمكن آعتبارها مشاريع صفيرة . 
وتعمل هذه المشاريع في كل المجالات الاقتصادية/ على الرغم من أن أغلبها يتركز في 
تجارة التجزئة وكما يظهر الشكل رقم (1-1): 

شكل رقم (1-1) 
توزيع المشاريع الصغيرة في المجالات الاقتصادية 

الانتاج 






أخرى 


التمويل 
الكدفات jas‏ 
وتتعدد المساهمات الاقتصادية لهذه المشاريع: حيث أنها تستخدم أكثر من 9050 من قوة 
العمل في القطاع الخاصء وذلك بالرغم من أنها تمتلك أقل من ربع الموجودات LISI‏ في 
الولايات المتحدة. وبسبب أنها تتميز بكثافة اليد العاملة؛ فإنها تخلق في الواقع أعمالاً أكثر 
من الأعمال في المشروعات ut‏ فقي Wis 1980 „Le‏ أوخدت المشرؤفات الصتغيرة 
(التي تستخدم أقل من 500عامل) aoe‏ ت فر Pen‏ اة ان اننا 
الشركات التي تستخدم أقل من 20 عاملاء فقد أوجدت أكثر من نصف فرص العمل من 
¡Jue‏ 
وأستمر هذا الاتجاه في ale‏ 1990 حيث كانت الشركات الصغيرة السبب الوحيد في 
تزايد نمو فرص العمل لديها مقارنة بالشركات الكبيرة التي إستمرت في تقليص عدد 
dal‏ 


كما إنها 5 Sate as‏ اا فى ودروب A‏ )5 توفر للعاملين فرصة تعلم مهارات متعددة 


) 3 PRU ERA Sin SES ار‎ ae Pe RE 











الفصل الآول 
التي يستفيد منها صاحب المشروع الصغفير بدرجة „ST‏ من فائدتها لصاحب المشروع الكبير. 

وتساهم المشاريع الصغيرة بما نسبته 9648 من الناتج القومي الامريكيء وبنسبة %42 
من مجمل مبيعات الاعمال. وبشكل عام فإن المشاريع الصغيرة تؤثر بشكل مباشر أو غير 
مباشر في حياة أكثر من 100 مليون شخص أمريكي. وفي الدول الاخرى نلاحظ أن 
المشروعات الصغيرة توفر 2033 من فرص العمل في NAS‏ و %55,7 في اليابان» و 7085 
في غاناء y‏ %87 في الهندء و %88 في اندونسياء و9674 في الفلبين؛ و9663 في تنزانياء 
وفي كورياء 2063 من فرص العمل. 

وقد بينت التقارير السنوية لدائرة الاحصاءات العامة الأردنية بيانات pas ye‏ 
المشروعات الصغيرة في القطاعين الخاص والعام: وقد بينت تلك الاحصاءات أن عدد 
العاملين في المشروعات الصغيرة للاعوام 1988- 1994 كما في الجدول رقم (1-1): 

جدول رقم (1- 1) 


عدد العاملين في المشروعات الصغيرة في الأردن ما بين عام 1988- 1994 


ag _ | لقاع لاني‎ [acu 

























184769 70160 
192504 75873 
196915 80809 
212869 89198 
243572 106237 
260411 1.8342 





277574 109361 


وتتميز المشروعات الصغيرة يعدد من المزايا التى توهلها لأن تحتل مكانه اقتصادية مهمة 
1 - الفاعلية والكفاءة في تحقيقها الاهداف الاقتصادية لاصحابهاء ومن حيث قدرتها على 


2 - المرونة والقابلية للتكيف في مواجهة الظروف غير الطبيعية؛ وبشكل خاص في فترات 
الركود الاقتصادي» وهذا ما تعجز عنه المشروعات الكبيرة. 
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المدخل إلى المشروعات الصغيرة 

3 - القرب من العميل والمورد» حيث يستطيع أصحاب المشروعات الصغيرة تطوير علاقات 
شخصية جيدة مع هذه الاطراف. مما يجعلها أكثر قدرة على تقديم خدمة متميزة لها 
طابع شخصي مما يؤدي لزيادة رضا العميل وإرضاء المورد لقدرتها الكبيرة على المرونة 
Lets‏ يتعلق بمواعيد وكميات التسليم؛ وهذا مما يجعلها أكثر قدرة على البقاء 
والاستمرار. 

4 - مساعدة المشروعات الكبيرة في توفير احتياجاتها من مستلزمات الإنتاج السلعية المواد 
والاجزاء وقطع الغيار .....وغيرها. 
وتظهر أهمية المشروعات من منظور اقتصادي بسبب مساهمتها في الاقتصاد الوطني 

بالاساليب الاتية: 











1- إعتمادية الاعمال : الحقيقة الاساسية للحياة الاقتصادية العصرية هي الاعتمادية بين 
الاعمال؛ إذ أن أي عمل لا يمكن أن يعمل بشكل مستقل Lolo‏ عن الاعمال الاخرى. إذ 
عليه أن يشتري أو يبيع للأعمال الآخرى أو العملاءء ويناضس العديد من الاعمال: وهذا 
يعني أن هنالك فرصة لكل شخص إذا ما كان لديه شيء ذو قيمه: وقادر على عرضه 
بطريقة فعالة ذات كفاءة متميزة هذا بالإضافة إلى أن العديد من منشآت الاعمال 
الصغيرة تعتبر ضرورية في السوق لتمكين الشركات الكبيرة من التركيز على تلك 
الفعاليات التي تكون أكثر كفاءه في إنجازها مقارنه بالأعمال الصغيرة. 
ويجب التآكيد على أن الاقتصاد الذي يشجع الأنتاج الواسع يتطلب العدد الكبير من 

تجار الجملة وتجار الجملة الصغار الذين يعملون كوسطاء بين تلك الشركات والمستهلكين, 

من خلال تخزينهم وتوزيعهم لمنتجات شركات الإنتاج الكبيرة. 

ae‏ : تتنافس الاعمال الصغيرة والاعمال الكبيرة فيما بينها في العديد من 
المجالات» ومن الضروري جداً المحافظة على Leal JLaal ¿Sas Yun ¿dali‏ 
المنافسة في الاقتصاد. ففي عصر التغيير السريع يمكن أن تكون المنافسة سبباً في 
تحقيق هذا التغيير خلال الابداع أو التطوير. وتظهر المنافسة في الوقت الحاضر بعدة 
أشكال منهاء الاسعارء شروط الإئتمان؛ الخدمةء تحسين المنتوج وتعتبر المنافسة العامل 
الاساسي لضمان إستمرارية حركة الاقتصاد وتشجيع الإبداع والافكار الجديدة 
والخعرات :وا ao‏ 











الفصل الأول 
3 - الابداع: يعد الافراد ووحدات الأعمال الصغيرة المصدر الاساسي للأفكار الجديدة 
Slee clits za Ahle,‏ الصيديرة Lolo] SST Lalo‏ من co Bahl‏ الكبيرة 
المملوكة من قبل الدولة؛ بسبب أن الافراد لديهم دافع أكبر في ايجاد الأفكار الجديدة 
التى تؤدي لتحقيق ربحية عالية. 
هذا بالاضافة إلى أن الاعمال الكبيرة تركز على المنتجات التي تتميز بالطلب الثابت 
والمتوقع» تاركة للمنشآت الصغيرة انتاج المنتجات التي تكون مبيعاتها بطيئةء والمنتجات التي 
تتميز بدرجة عالية من المخاطرة وغالباً ما تكون المشاريع الصغيرة هي الرائدة في إيجاد 
فكرة أو منتوج جديد الذي لا يتميز بطلب مؤكد وصعوية تحقيق مبيعات كافية لمنتوج 
جديدء بالإضافة الى الكلفة والوقت المستنفذ في إنتاج ذلك المنتوج؛ كلها عوامل تؤدي 
بالعديد من المشاريع الصغيرة للإفلاس أثاء عملية ادخال المنتوج أو الخدمة الجديدة 
للأسواق وفيما لو تمكن المشروع من تطوير وايجاد اسواقاً كافية لذلك المنتوج فإن 
المشروعات الكبيرة تولي اهتماماً كبيراً لذلك المشروع كونه أصبح من المنافسين لها . 
Lauds‏ بتعاق leg, ly‏ الميهيرة leg ty‏ قن aed Gayl‏ أن (a Layos‏ 
الاقتصاد الوطني يتمثل فيما يلي: 
- تستوعب ما يقارب 35 من قوة العمل في الأردن. 
- تساهم بحوالي %30 من مجمل الإنتاج المحلي الصناعي حيث تنتج حوالي %20 من 
مجمل الصادرات الصناعية حسب بيانات عام 1992. 





- تتميز بأنها صناعات تحويلية في الأغلب توجه لتلبية الطلب ¿ll‏ مما يقلل من 
مشاكل التسويق الخارجي وكلفته. 

- لديها قدرة كبيرة على التكيف مع الظروف الاقتصادية والاجتماعية المحلية مما 
يمكتها من إستيعاب العمالة المحلية الأمر الذي يحد من الهجرة من الريف الى المدينه. 








EST 





المدخل إلى المشروعات الصغدرة 











ثمارين الفصل الأول 

- ما المقصود بالمشروع الصغير؟ 

- ما هي الخصائص المميزة للمشروع الصعير؟ 

- ما هي مزايا امتلاك سكن وادارة مشروع صغيرة 

- هل تعتقد ان كل شخص قادر على البدء بالعمل بمشروع صغيرة لماذا؟ 

- هل تعتقد أن البدء بالعمل بمشروع صغير قد يؤثر سلباً على مالك المشروع؟ كيف؟ 

- ما هي طبيعة العوامل التي يمكن ان تؤدي لفشل المشاريع الصغيرة؟ 

- كيف يمكن تجنب الفشل في ادارة المشاريع الصغيرة. 

- هل تعتقد ان المشاريع الصغيرة تساعد في بناء الاقتصاد الوطني؟ كيف؟ 

- ما هي الخصائص ال مميزة للمشاريع الصغيرة التي تؤهلها لان تحتل مكانة اقتصادية 
مهمة في برامج التنمية الاقتصادية. 

- يتميز الاقتصاد الوطني بترابط الاعمال؛ كيف يمكن ان يساهم ذلك في ضرورة وجود 
المشاريع الصغيرة لزيادة كفاءة وفاعلية المشاريع الكبيرة؟ 

- ما العلاقة بين الابداع والمشاريع الصغيرة؟ 





aê Lalola cda all AS 
Lgiguc 9 المشاركة: مزاياها‎ 


اها الشركات: مزاياها وعيوبها. 





أشكال الملكدية للمشروعات الصغديرة 














jell فا المشروعاك‎ nl 


القرار الأول الذي يجب إتخاذه من قبل الشخص الذي يفكر بالبدء بالعمل في مشروع 
صغيرء هو شكل ملكية المشروع» والملاحظ بشكل عام أن fis‏ هؤّلاء الأشخاص لا يمعنون 
التفكير في الاختيار بين البدائل المتاحة من أشكال ملكية المشاريع الصغيرة: وأنهم بكل 
بساطة يختارون الشكل الأكثر رواجاً في By call‏ والذي قد لا يحقق رغباتهم بالشكل 
المطلوب. وبالرغم من أن القرار بإختيار شكل معين من أشكال الملكية هو قرار قابل للتفيير 

فإن عملية التغيير من شكل الى اخر بعد بدء عمل المشروع يكون صعباً ومكلفاً ومعقدا. 

ya all te glo ullilly‏ الذى ¿Ss‏ باد callo‏ بازع Sas sl ica‏ طوياذ 

4) هذا القترارمسيكون‎ yl هيك‎ ¿dal ASL بين اشكان‎ Ja نيصل إلى‎ ys Li 

تأثيراً اساسياً على العمل والمالك . ويظهر هذا التأثير على شكل كلف وضرائب ودرجة 

السيطرة على المشروع الى جانب عوامل أخرى. والمفتاح الاساسي في اختيار الشكل 
المناسب للملكية هو فهم خصائص كل منهاء وأسلوب Lay Bt‏ على عمل مالك المشروع 
وظروفه الشخصية . وبالرغم من أنه لا يوجد شكل أفضل من بين أشكال الملكية المتعددة 
إذ أن كل منها يناسب ظروف كل شخص إلا أن هنالك بعض الاعتبارات التي يجب دراستها 

وإعادة النظر بها قبل اختيار الشكل النهائي للمشروع: 

1- الضريبة: تختلف النسب الضريبية المتصاعدة في كل نوع من أشكال الملكية . كما إن 
الدولة قد تغير النسب الضريبية بين فترة وأخرى. هذا الى جانب التغير السنوي في 
ايرادات AS) all‏ كل ذلك يتطلب من الشخص أن يقدر النسب الضريبية في الأشكال 
المختلفة لملكية المشروع. 

2 - المسؤولية المالية: تختلف أشكال الملكية فيما بينها بتوفير الحماية من المسؤولية 
الشخصية فقد تظهر عدة مشاكل مالية أثناء عمل المشروع منها المنتجات المعابة. 
المديونية: الخساره وغيرها من ISLAM‏ التي على الشخص أن يتخذ قراراً فيما يتعلق 
culls‏ الى يكن .فيه هن ood‏ السؤولية Ge dal‏ ارامات الشركة A‏ 

3 - متطلبات رأس المال المطلوب لبدء العمل: تختلف أشكال ملكية المشاريع في قدرتها على 
توفير رأس JUN‏ الأولي لبدء المشروع؛ وإعتماداً على حجم رأس الال المطلوب على 
الشخص أن يخطط لأسلوب توفيره» إذ أن بعض أشكال اللكية تكون ASÍ‏ قدرة على 


«La pue مبالغ آكثر من‎ as 








الفصل الثاني 


4 - السيطرة: إن اختيار شكل الملكية يحدد درجة سيطرة مالك المشروع على العملء الملكية 
الفردية تكون السيطرة تامة لمالك المشروع» وتقل درجة السيطرة بإدخال شركاء في 
المشروع: لذلك فعلى الشخص الذي Sas‏ بالبدء بالمشروع أن يقرر بشكل مسبق بنسبة 
السيطرة التي يرغب بالتضحية بها مقابل مساعدة الاخرين له في بناء عمل تاجح. 

5 - أهداف العمل : تؤثر خطط المشروع فيما يتعلق بحجم العمل وربحيته في اختيار شكل 
الملكية . وغالباً ما يتغير شكل الملكية بنمو العمل ولكن عملية التفيير من شكل لآخر 
za‏ ليست بالعملية السهلة. 

6 - خطط التتابع الاداري: باختيار ASW JSS‏ فإن على مالكي المشروع أن يفكروا 
بالمستقبل الى اليوم الذي يكون عليهم فيه JE‏ عملهم الى الجيل اللاحقء أو الى 
المشتري. وبعض أشكال الملكية تتميز بسهولة عملية التحويل هذه مقارنة بأشكال أخرى. 

7 - كلفة البدء بالمشروع: تختلف أشكال المشاريع فيما بينها من حيث الكلفة المطلوية لبدء 
المشروع وعلى الشخص أن يقارن بين فوائد وكلف أشكال الملكية قبل الاختيار النهائي 
لشكل الملكية. 
وهنالك عدة خيارات فيما يتعلق بأشكال الملكية فيما يلي نتطرق الى الخصائص 

الأساسية لمعظم أشكال الملكية leas‏ من الملكية الفردية الى المشاركة الى الشركة. 

الملكبة ¡asa ll‏ 
الملكية الفردية هي إمتلاك العمل من قبل شخص واحد ويعتبر هذا الشكل من الملكية 

هو الأكثر رواجاً بين المشاريع الصغيرة أو هنالك %73 من المشاريع الصغيرة في الولايات 

الامريكية التي تظهر بهذا الشكل في الملكية. 

مزايا الملكية الفردية: 





1- بساطة تشكيلها: من بين الخصائص الأكثر جاذبية في الملكية الفردية هي سرعة وبساطة 
الحصول على الموافقات القائودية والمياشرة بعملهء وقد يكون ذلك في نفس اليوم. 


2 - انخفاض كلفة البدء بالمشروع : بالإضافة الى سهولة البدء بالعمل» فإن الملكية الفردية 
هي شكل عام الاقل كلفة من بين أشكال الملكية الاخرىء» والتي تظهر على شكل كلف 





أشكال الملكية للمشروعات الصقدرة 

3 - حافز الريحية: من بين المزايا الركسية لاملكية الفرديةء هي أن CULL‏ يدقع جميع 
تكاليف المشروع ويذلك فإنه يتمكن من الاحتفاظ بريحية المشروع (بعد الضرائب) 
Que cap ll Go any‏ "انحو كل Aga‏ وفيت از الريحية 00 طرف dj lia‏ لحم 
النقاط» في لعبة العمل. 

4 - صلاحية كاملة في إتخاذ القرار: بسبب أن مالك المشروع يمتلك السيطرة الكاملة على 
عمليات المشروع فإنه يتمكن من الاستجابة بشكل سريع للتغيرات في البيئة. إن حرية 
تحديد مسار فعاليات المشروع» تعتبر قوه دافعية كبيرة للمشروع الفردى. فالشخص 
ge opal ge dary (sil‏ فرص ote‏ کی العمل واخرونة ¿So LEN Bil ag‏ 
من تحقيق ذلك عن طريق الملكية الفردية للمشروع. 

5 - سهولة أنهاؤها: إذا ما قرر المالك إيقاف العمل فإنه يتمكن من ذلك بسهوله يدون 
إجراءات قانونية طويلة. 








عيويها: 

1 - المسؤولية المالية غير المحدودة: قد يكون من أخطر عيوب الملكية الفردية هي المسؤولية 
المالية غير المحدودة: التي تعني أن المالك يتحمل المسؤولية عن كل ديون العملء أي أن 
ديون العمل هي ديون شخصية على المالك. وإذا ما فشل المشروع في تسديد ديونه من 
Go‏ الداكين بيع موجودات المشروع: وإن لم تكفي لسداد الديون من حقهم بيع الممتلكات 
الشخصية الأخرى للمالك لتسديد ديون المشروع.. 

2 - محدودية المهارات والقابليات : قد يمتلك مالك المشروع الفردي مدى واسع من 
المهارات والقابليات التي تمكنه من إدارة عمله بنجاح وهنالك من المشاريع تفشل 
وتنتهي بسبب افتقار مالك المشروع الى المهارات والمعرفة والخبرة المطلوية في مجالات 
حيوية تؤثر على نجاح العمل. 

ye ttl - 3‏ وا نمز لظ ¿ya Jal dal of‏ قل Alle Ans dates rajas LA‏ من Ag yh‏ 
ولكنه في مقابل ذلك يخلق لديه شعوراً بالعزلة والوحدة لعدم وجود أشخاص آخرين 
يمدون يد العون للمساعدة في حل المشاكل أو تقييم الأفكار الجديدة. 

4 - محدودية القدرة على الحصول على رأس المال: بعد بدء العمل وفي المشروع وتوسعه؛ 
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الفصل الثاني 
فإن مالك المشروع سيكون بحاجة الى مصادر تمويل eta‏ بسبب أنه في أغلب 
الاحيان يكون قد استثمر معظم أمواله في المشروع ورهن المتبقي منها مقابل الحصول 
على فروض gg tual‏ فإن حصوله على آموال إضافية ستكون عملية صعبة. 

5 - عدم قدرة المشروع على الاستمرار: إن عدم القدرة على الاستمرار هي شيء موروث 
في المشروع الفردىء فإذا ما توفى أو تقاعد مالك المشروع لأي سبب» فان ذلك يؤدي 
لعدم إمكانية إستمرار المشروع في العمل ويتوقف العمل. إلا إذا تمكن أحد أفراد 
العائلة من إستلام المشروع . ويسبب هذه المشكلة فإن الأشخاص الذين يبحثون عن 
الامان والاستقرار لا يفضلون العمل في مثل هذه المشاريع وتصبح عملية الحصول على 
العاملين بالمواصفات المطلوبة عملية صعبة جداً. 

المشاركة 
المشاركة هي عبارة عن إتفاق شخصين أو أكثر لغرض ets‏ العمل بمشروع صغير لغرض 

تحقيق الربحية. وتتم ASLAM‏ في شراء موجودات ومطلوبات وآرياح AS pal‏ إعتماداً على 

¿Lan‏ الذي يتم فيما بينهم؛ وقد لا ينص القانون على ضرورة وجود إتفاق رسمي فيما 
بينهم» ولكن يفضل أن يتم الاتفاق بين الشركاء بوجود محامي الذي يسجل نص الاتفاق 
بينهمء ويحدد مركز ومسؤولية كل طرف . وبذلك تحدد وثيقة الاتفاق المكتوية كل نصوص 
الإتفاقية لحماية كل طرف في AS LEM‏ والفرض هذه الإتفاقية القانونيةء هو إرشاد 
الاطراف في الايام الجيدةء وتوفر سبل التعامل مع المشاكل وبذلك توجد الاساس للعمل 

الناجح وغالباً ما تتضمن الإتفاقية المناصر الآتية: 

1 - إسم المشاركة (إسم العمل) 

2 - الغرض من العمل 

3 - موقع العمل 

4 - فترة المشاركة . 

5 - أسماء المشاركين وعناوينهم الرسمية. 

6 - مساهمة كل مشارك (مبلغ من JULI‏ أو موجودات أو الخبرة) 


7 - إسلوب توزيع الارباح والخسائر. 





أشكال الملكبة للمشروعات الصغدرة 








1 - بيع حقوق الملكية. 

12 - فى حالة غياب gf‏ عدم قدرة أحد الشركاء على العمل» هل سيتمر العمل فى غيابه 
هل يستلم الشريك نفس الحصة من الأرياح قبل غيابه» هل يتحمل ديون الشركة التي 

مزايا الشراكة: 

1 - سهولة الإنشاء: كما في في حالة المشروع الفردي ı‏ فإن إنشاء مشروعات المشاركة 
Aa‏ الطترورية etsy‏ والعمل: 

2 - تكامل المهارات الضرورية » كما في حالة الشراكة فإن المشاركين dale‏ ما تتوفر لديهم 
مهارات مكملة لبعضها مما يمكنهم من إدارة المشروع بشكل أفضل. 

3 - توزيع الارياح: لا يحدد القانون إسلوب توزيع الارباح بين الشركاء ويتم توزيع الارباح 
الارباح فإن القانون ينص على مشاركتهم في الارباح بالتساوي بغض النظر عن نسبة 

4 - حجم أكبر من رأس المال: يتمكن المشاركون من زيادة رأس المال المتاح للعمل . حيث إن 
موجودات كل شريك ögall es‏ للعمل للحصول على الثروة المطلوية. 

5- القدرة على جذب عدد محدود من الشركاء: ملكية مشروع الشراكة تمكن أن يتضمن 
aga ae‏ مق اا ركن alo Le‏ هدالق Lined‏ واحدا „le‏ الأقل is‏ شريك 
ضامن. وتتمكن المشاركة من جذب المستثمرين بمسؤولية محدودة الذين قد يرغيون 
بالشراكة فى المشروع إذا ما كان المشروع يدر عائداً مجزياً. 


6 - المرونة: بالرغم من أن الشراكة لا تمتلك مرونة المشروع القرديء لكنها تتمكن من 
الإستجابة بسرعة لتغيرات ظروف السوق والاستفادة من الفرص المتاحة. 














الفصل الثاني 

7 - الضرائب: يتم احتساب الضرائب بعد توزيع الارباح والخسائر على المشاركين. وكل 
مشارك يدقع حصته من الضريبة إعتماداً على حصته في ارياح الشراكة وبذلك فإن 
الشراكة تتجنب مضاعفة الضريبة التي تطبق على الشركات. 

عيوب الشراكة: 

1 - المسؤولية غير المحدودة لأحد الشركاء على الأقل: تتميز ملكية الشراكة بوجود شريك 
واحد على الاقل يعتبر شريكا Lisle‏ الذي يتحمل مسؤولية شخصية غير محدودة عن 
مطلويات المشروع؛ حتى ولو لم يكن هذا الشريك قد شارك بنسبة كبيرة في موارد 
المشروع. 

2 تراكم رأس المال: بالرغم من ان شكل ملكية المشاركة تتفوق على شكل الملكية الفردية 
في قدرتها على جذب رأس ¿JU‏ الا انها بشكل عام أقل فعالية من الشركة في جذب 
رؤوس الاموال. 

3 -صعوية التخلي عن حقوق المشاركة بدون تصفية المشروع: أغلب اتفاقيات الشراكة 
تحدد اسلوب تخلي احد الشركاء عن حصته في المشروع. ومن الشائع ان يكون من حق 
الشركاء الاخرين شراء حصته في المشروع بناء على اسلوب تقييم حصة كل شريك. 
لكن في أغلب الاحيان لا يكون في مقدور الشركاء الاخرين شراء هذه الحصة مما 
يؤدي إلى ضرورة دخول شريك جديد بدلاً عنه؛ أو ضرورة فسخ الشراكة وتوزيع 
موجودات المشروع بين الشركاء. 

4 - عدم القدرة على الاستمرار: إذا ما توفي أحد المشاركين » تظهر «LEN‏ حيث أن 
الشراكة لا يمكن نقلها الى ورثه المتوفي يسبب عدم رغية المشاركين بالشخص الذي 
ورث حقوق المتوفي. ويمكن للشركاء تحديد نص في إتفاقية الشراكة لتجنب تصفية 
المشروع بسبب وفاة أحد الشركاء إذا ما اتفق جميع الشركاء على قبول الشركاء الجدد 
الذين يرثون حصة الشريك المتوضي. 

5 - إحتمال ظهور الصراع بسبب عوامل شخصية أو على توزيع الصلاحيات : لا يمكن 
تجنب الإحتكاك بين الشركاء ويصعب السيطره عليه فقد يظهر عدم الإتفاق فيما 
بينهم حول ما يجب فعله وما تم فعله مما قد يؤدي في النهاية الى فسخ الشركة وتظهر 


> + NARA 
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أشكال الملكبة للمشروعات الصغيرة 
abel pall ols‏ سيفن GLY are‏ سيق كحوب اذى تعد Jo‏ راضع algal‏ 
حقوق ومسؤوليات كل شريك. 
- فسخ الشراكة وتصفية المشروع: هنالك اختلاف بين عملية فسخ الشركة وعملية 
تصفية المشروع. يتم فسخ الشراكة حينما ينسحب الشريك الاساسي من المشروع» Lal‏ 
التصفية للشراكة فهي عملية توقف المشروع عن العمل. 
وتتم تصفية المشروع لسبب أو أكثر من الاسياب الاتية: 
ciel ee) sal‏ اشر 
ae SEE.‏ :كركاف و العامة A‏ 











3 - طرد أحد المشاركين بموجب نصوص الاتفاق. 

4- اتات slag of welsh of‏ الشريك Alle littl) cole‏ إتنداق الشركاء مشكل 
مسبق على أسلوب الاستمرار في العمل بعد خروج الشريك الاساسي في الشركة.) 

5 - افلاس المشروع أو إفلاس الشريك الضامن. 

6 - دخول شريك جديد مما يؤدى لتصفية الشراكة السابقة وإيجاد شراكة جديدة. 

7 - بسبب حكم قضائي يؤدي لتصفية الشراكة أو منع أي من الشركاء العامين في المشاركة 
في المشروع. 

¡a E en ere (oul | عدن‎ pa eres عسوي‎ 

9 - تراكم مشاكل العمل مما يؤدي لاستحالة الاستمرار بالعمل. 
وتظهر أشكال مشروعات المشاركة » أما على شكل شركات تضامن أو على شكل شركة 

توصية بسيطة وفيما يلي نتطرق لخصائص هذه الأشكال من المشاركة. 

1 - شركات التضامن: وتظهر هذه الشركات باتفاق شريكين أو أكثر على تكوين منشأة 
صغيرة تمارس عملا معينا لفرض تحقيق اهداف معنيهء والخاصية الاساسية التي 
تميز هذا النوع من الشراكة هي الثقة التامة بين الشركاءء ويحدد عقد المشاركة 
التزامات كل شريك يتعلق بحصصهم برأس SLM‏ ومسؤوليات الادارة ومن الناحية 
القانونية: 











ihre: Pas 
e ¡im | 
= fl ea a Mo. Ho“ t 8 i 5 
عن الملشروع حتى وان نص کل‎ aslo النو فيه‎ ERA LC ويعتبر كل شريك ممثلد‎ 
ri me 35 5 
‚Le د بالأاضافطة ال ذلك‎ woe SE كاء‎ ads ثيه‎ Noga قا‎ eis کے عا عب‎ Li 
عه — > 0 ا‎ = me 
بأ‎ Le محتد المشتامكة مجن أ“ نو‎ 
لئے‎ ١١| اچ‎ IA eee ae 
- . . ~~ 
coal Et! 1 
آ مشن ك‎ 0 


ele 5 -‏ اشاء کب aL!‏ محل الاقامة A‏ بيانات ‚Lucas‏ 


- حقوق الانسحاب وتصفية عقد المشاركة. 
- شروط الانسحاب وإجراءاته وطرق توزيع أصول المشروع في حالة التصفية. 
وتتميز شركات التضامن ببساطة إجراءات التشكيل. وقدرة أكبر على تجميع الاموال 

والسرعة في إتخاذ القرار. إلا أن من مساوئتها المسؤولية غير المحددة للشركاء والمسوولية 

التضامنية حيث أن كل شريك مسؤول قانونياً عن جميع ديون المشروع. 

2 - شركة التوصية البسيطة: وهذا النوع من المشاريع يتكون بنفس الطريقة السابقة حيث 
يشترط اتفاق شريكين على الاقل لتكوين المشروع. ويحدد عقد المشاركة نسبة مساهمة 
كل شريك في رأس JU‏ وحقوق كل شريك في الإدارة وتتميز هذه المشروعات بوجود 
دوعين من الشركاء - 

أ - شريك ضامن لا يختلف من الشريك الضامن التي تطرقنا اليها سابقاً. 
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أشكال الملكية للمشروعات الصغدرة 

ب - شريك موصي مسوولية محدودة وغير تضامنية ولا يشارك في إدارة المشروع. 

ويتميز هذا النوع من المشاركة بالثقة المتبادلة بين الشركاء ومعرفتهم السابقة فيما بينهم 
ودرجة المخاطرة فيها محدودة بالنسبة للشريك الموصي والتي تتحدد بحجم مساهمته في 
رأس المال. إلا آن مخاطر الاستثمار فيها Allo‏ يسيب أن المشروع يدار بواسطة الشريك 
ااا مها يحول Lape oy) ricas Pap Stl bolts‏ كا ely BS!‏ الدامة cating‏ 
عقن E Ben PECAR‏ 

AL 

- حصص الشركاء في رأس ¿JUL‏ 

- نسب توزيع الارياح والخسائر بين الشركاء المتضامنين والموصين. 

- حقوق الإطلاع على حسابات الشركة وتواريخ المحاسية. 
الشركات 

تعتبر الشركة الأكثر تعقيداً مقارنة بالاشكال الاخرى للملكية . وتتميز الشركة بأنها 
وحدة اعتبارية مستقلة عن المالكينء يمكنها القيام بالاعمالء التعاقد. حق مقاضات الغير. 
وحق الغير في مقاضاتهاء وعليها دقع الضرائب. وقد تم تعريف الشركة على أنها كيان 
اصطناعي غير ملموس موجود فقط في نظر القانون وبسبب أن عمر الشركة لايعتمد على 
المالكينء ويتمكن حملة الآسهم من بيع حقوقهم في الشركة بدون „SUN‏ على استمراريتها. 

وتخضع الشركات للأنظمة والتعليمات الحكومية. وهنالك أنواعاً من الشركات منها 
الشركات المحلية والشركات Aude‏ حيث تتميز الشركة المحلية أنها تمارس عملها في 
الدولة الأم أما الشركات الاجنبية فهي الشركات التي يتم إنشاؤها في بلدها الاصلي 
وتمارس أعمالها في بلد آخر بالاضافة الي بلدها الاصلي. 


إحراءات تأسيس الشركة: 

على كل شركة أن تقدم المعلومات المطلوية إلى الجهة الحكومية المسؤولة عن تسجيل 
col plu‏ ومن بين المعلومات التي يجب تقديمها قبل الحصول على الموافقات القانونية: 

- اسم الشركة: على الشركة أن تختار إسماً لها متميزاً عن أسماء الشركات الأخرى. 














الفصل الثاني 
- الغرض من تأسيس الشركة: يجب على الشركة أن تحدد بشكل عام طبيعة العمل 
الذي تنوى القيام به على أن يكون العمل مشروعاً » مثل العمل على بيع مواد غذائية أو 
مكاتن ومعدات زراعية أو غيرها. 
- الفترة الزمنية المحددة لعمر الشركة في أغلب الاحيان يتم تأسيس الشركة يدون 
تحديد موعد نهائي لأعمالها. ولكن بعض الشركات يتم تأسيسها لفترة زمنية محددة. 
- أسماء وعناوين الشركاء : يجب تحديد أسماء الشركاء في ميثاق الشركة ويكونون 
مسؤولين أمام القانون عن صحة المعلومات المقدمة. 
- مكان عمل الشركة: يجب تحديد عنوان الشركة الذي يحدد عنوان موقع المكتب 
الرئيسي للشركة. 
- رأس مال الشركة: يجب أن يتضمن ميثاق تأسيس الشركة حجم رأس المال المصرح 
به. ولا يعني ذلك عدد الاسهم التي يجب إصدارها إذ يمكن للشركة اصدار أي عدد 
من الاسهم بحدود حجم ورأس المال المصرح به للشركة. ويجب أن يتم تصنيف الاسهم 
فيما لو كانت Legal‏ ممتازه أو عادية وحدود كل نوع منها. 
- رأس امال المطلوب في وقت التأسيس: قد يطلب من الشركة تحت التأسيس ايداع 
نسبة مصرح رآس المال قبل التأسيس. 
- أسماء وعناوين الاعضاء في مجلس إدارة الشركة. 
- أية معلومات أخرى تتطلب بموجب قانون تأسيس الشركات. 

مزايا الشركات: 

1 - المسؤولية المحدودة الأسهم: نتيجة وحجم مساهمتهم في رأس SUI‏ : وبذلك Y‏ يمكن 
الرجوع إلى أموالهم الخاصة لتسديد مطلوبات الشركة. 

2 - القدرة علي جذب رأس امال وذلك بسبب المسؤولية المحددة: حيث أن الشركات أكثر 
قدرة من الاشكال الأخرى للملكية في جذب رأس المال في بداية عملها وفي حالات 
النمو والتوسع. 

3 - القدرة على الاستمرار بدون فترة زمنية محدودة: بسبب أن وجودها غير مرتبط بحياة 
حملة الإسهم وآن لها كيان قانوني مستقل. 
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أشكال الملكدة للمشروعات الصغديرة 








يون الشرعات: 

Al lla Y! calla فس‎ All SH o ¿LES a 

او ار مع ا کا م ye‏ ای ع أن تدضع 
الضرائب المستحقة عليها قبل توزيع الارباح على حملة الاسهم. وبعد إستلام حملة 
الاسهم تلك الارباح تضاف الى مدخولاتهم الشخصية التي تخضع للضرائب أيضاً. 

3 — احتفال إتخفاض ig 3 La lol‏ يسيب أن إدارة الشركة مستقلة عن المالكين 
el‏ كس Y‏ رون olyall eg!‏ الذين قم paisa‏ و لحار والولاء الشركة ibaa‏ 
ene‏ 

4 - تدخل الحكومة في إدارة وتأسيس الشركة من خلال الأنظمة والقوانين. 

flia 5‏ خسار yo Bplay ual!‏ كين الوشسين ودلك ف Al‏ بع dans‏ ارسي 
الاساسيين جزء من أسهمهم لأشخاص آخرين مما يؤدي ee eee‏ 
وبالثالي فقدائهم السيطرة عليها. | 


A‏ من الشركات المساهمة نتطرق فيما يلي الى بعض تلك الانواع: 
السندات » وتتداول أسهمها E‏ بورصة o‏ المالية. 

ls y‏ المساهمة المحدودة: وتتمير بمحدودية sia‏ المساهمين (يحدد العدد يموحب 
القانون) ولا يحق لها طرح أسهمها للإكتتاب العام. ولا يحق لها اصدار سندات قابلة 
للتداول في بورصة الاوراق المالية. 
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ss‏ الفحل الثاني 

- هنالك عدة عوامل التي يجب دراستها بتمعن قبل اتخاذ قرار بشأن اختيار شكل 
ملكية المشروع sical‏ ما هي تلك العوامل؟ وكيف يمكن ان تؤثر في قرار اختيار 
شكل ملكية المشروع الصغير؟ 

- ما هي مزايا وعيوب الملكية الفردية للمشروع الصغير؟ 

- ما المقصود بمشروع المشاركة؟ وما هي العناصر التى يجب ان تتضمنها اتفاقية 
المشاركة؟ ٠ ٠‏ 

- ما هي مزايا وعيوب المشاركة في المشروع الصغيرة 

- ما المقصود بشركة التضامن5 وما هي خصائصها؟ 

La —‏ هي اجراءات تأسيس الشركة؟ 


- ناقش مزايا وعيوب الشركات كأحد أشكال ملكية المشروعات الصغيرة؟ 


- أي من أشكال الملكية أفضل لبدء العمل بمشروع صغيرة لماذا؟ 





الفصل الثالث 


أولاً: شراء مشروع صغير: المزايا والعيوب. 
أساليب تحديد قيمة العمل 

1 — الوب Zul‏ الحدومية 

وت وف اتن ecg Orr ees beri‏ 
مدخل الايرادات 
ao da‏ 
Es‏ 
ثانياً: تأسيس مشروع جديد :المزايا والعيوب 








تاستفن المشتزوع yal‏ 

يمكن للمستثمر قي المشروع الصغير أختيار بين بديلين Lele‏ شراء مشروع صغير حالي 
معروض للبيع» أو المباشرة بتأسيس مشروع صغير جديد . ويعتمد قرار الشراء أو التأسيس 
على عدة algo‏ حيث أن القرار يعتمد على تقييم تفصيلي مدروس وتحليل كل بديل. 
وفيما يلي نتطرق لأسلوب ومزايا وعيوب كل من البديلين 








gi‏ : شواء مشروع صغير: 

إن عملية شراء مشروع قائم صغير يجب أن لا تتم بتسرع وبدون دراسة مسبقه. إذ 
لاحاجة للتسرع في fie‏ هذا القرارء وتتطلب عملية تقييم المشروع فترة زمنية كافية ليمكن 
تحليل وتقييم إيجابيات وسلبيات المشروع. 


المزايا: 

si 1‏ قرو pall‏ قم ral ol aia JLo caf‏ درام Jac‏ مهو يسفن 
معقول قد يؤدي لزيادة إحتمال إستمرار نجاح العمل وذلك بسبب أن المالك السابق 
للمشروع قد تمكن من إيجاد قاعده من العملاء بناء علاقات جيدة مع الموردين» وأوجد 
نظاماً متكاملاً للعمل؛ وما على المالك الجديد للمشروع إلا إدخال بعض التعديلات 
sli Y Gila If sue ¿Mae Glial‏ العملا الحالين: 

2 - قد يكون موقع المشروع مناسباً: بما أن موقع المشروع يعتبر من العوامل الاساسية 
المؤثرة في نجاح العمل Gia‏ سن Ladies en A ak Nl‏ 
Autos‏ 

3 - يتوفر لدي المشروع العاملين المدريين والموردين الذين تمكن المشروع من بناء علاقات 
جيدة معهم: إن توضر العاملين المدربين يعتبر Male‏ مساعداً أساسياً لصاحب المشروع 
إذ يتمكن من خلالهم من بدء العمل وتحقيق الايرادات» وفي نفس الوقت يتمكن من 
إكتساب الخبرة الكافيه في إدارة العمل هذا بالإضافة الى أن العمل الحالي تمكن من 
بناء علاقات عمل جيدة مع عدد من الموردين: الذين يمكن الاعتماد عليهم في 
الاستمرار بالعمل. ويتمكن صاحب المشروع الجديد من الاستمرار في التعامل معهم 
إلى أن تتوفر له الفرصة للتعامل مع موردين جدد أو إضافة عدد آخر من الموردين. 











الفصل الثالث 





المكائن والمعدات الجديدة وتركيبها في العمل ليست بالعملية البسيطة إذ تتطلب الكثير 
من الخبرة والجهد والوقتء كما إن المشتري يتمكن من التعرف على ظروف المصنع 
alas‏ ومعداته والطاقة الإنتاجية قبل عملية الشراء وبالتأكيد سيكون سعر شراؤها 
آقل من سعر شراء المكائن والمعدات الجديدة. 

5 - توفر المخزون وتوضر الائتمان التجاري: الكمية المناسبة من الخزون السلعي تعتبر 
Yale‏ أساسياً مؤثراً في كلفة المبيعات والسيطرة عليها. ويذلك فإن شراء مشروعاً 
Leal‏ يعني ضمناً أنه تمكن من الموازنة بين الكلفة وكمية المخزون المناسب» كما يعني 
أيضاً أن المالك السابق تمكن من بناء علاقات إئتمانية جيدة مع الموردين التي يمكن 
للمالك الجديد الاستفادة منها. 

6 - بداية جديدة : إن شراء مشروعاً قائماً يختصر الكثير من الوقت والكلفة والجهد 
المطلوب لبناء وتأسيس مشروع جديد . حيث يتمكن المالك الجديد من بدء العمل منذ 
اليوم الأول لشرائه العمل e‏ ويذلك يتمكن من الحصول على الايرادات أثناء تعلمه لعمله 
الجديد. 

7 - يمكن الاستفادة من خبرات المالك السابق للمشروع: يمكن الاستفادة من خبرات المالك 
السابق للمشروع حتى في dle‏ عدم تواجده في العملء إذ يمكن الاستفادة من سجلات 
العمل التي تعتبر مرشداً لمالك العمل الجديد إلى أن يتمكن من العمل ويتعرف على 
السوق المحلية؛ ويتمكن من متابعة تأثير القرارات الهامة على الكلف والايرادات, يتعلم 
من اخطاء وإنجازات المالك السابق. كما يمكنه الاستفادة منه a‏ قواعد العمل غير 
المكتوبةء وما هي السلوكيات المقبولة في العمل بمن يثق وبمن Y‏ يثق. هذا بالاضافة 
الى العديد من الامور غير الملموسة في العمل. 

8 - صفقه رابحة: بعض المشاريع المعروضة للبيع في السوق وتكون صفقة حقيقية. فقد 
يضطر ال مالك السابق لاتمام عملية البيع بشكل سريع لسبب ماء مما يؤدي به لبيع 
العمل sos‏ منخفض وكلما كان العمل أكشر تخصصاً في مجال معينء كلما كانت 


يؤدي لانخفاض sae‏ المشترين المحتملين وإذا مارغب البائع بدفعه اولى بمبلخ کبیر أو 
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تأسيس المشروع الصغير 
البيع نقدا فإن ذلك يؤدي لصعوية إيجاد عدد كبير من المشترين. وبذلك فإن عملية 








عيوب شراء مشروع قائم: 
قد يكون المشروع معروضاً للبيع بسبب عدم قدرته على تحقيق الربحية ولكن ذلك لا 

يكون ظاهراً للغير: بسبب تلاعب المالك بالسجلات المحاسبية للمشروع. ولذلك فعلى 

المشتري أن يدرس المشروع جيداً قبل إتخاذ قرار بشأن شرائه ومن العوامل التي قد تكون 

lu‏ في فشل المشروع: 

1 - عدم توفر الخصائص المطلوبة للعمل لدى العاملين الحاليين في المشروع: قد يكون 
احتفاظ المالك السابق بالعاملين الحاليين في العمل لاسباب معينه Y‏ تتعلق بالعمل؛ مثل 
الصداقة أو القرابة » وبذلك قد لا يكون هؤلاء العاملين يتملكون المهارات والقابليات 
لأنجاز العمل. وإذا ما رغب بإدخال أي تعديلات في العمل أو أسلوب إنجازه» فإنها لا 
تلاقي ترحيباً من قبل العاملين الحالين؛ وفي النهاية قد يضطر للأستغناء عنهم 
وإستبدالهم بعاملين جدد . 

2 - قد يكون المالك السابق سبباً مباشراً في السمعة السيئة للعمل؛ Lal‏ بسبب علاقته 
السيئة بالموردين Y)‏ يسدد مطلوبات في مواعيدها (Mis‏ أو مع العملاء أو مع العاملين. 
كل هذه العوامل تؤدي الى تراجع ايرادات العمل التي لا تظهر في التقارير الماليةء ولكن 
تاها Lyles Bis SSL‏ على العمل | 

3 - موقع العمل أصبح غير ملائم ؛ موقع العمل الذي كان جيداً في وقت إنشائه قد يصبح 
موقعاً سيئاً في الوقت الحالي» بسبب تغير إتجاهات السوق أو التغيرات الديموغرافية 
في المنطقة: أو A‏ عوامل اخرى» لذلك فإن على المشترى تقييم بيئة العمل (المنطقة) 
وإحتمالات التوسع المستقبلية قبل إتخاذ قرار الشراء. 

4 - المكائن والمعدات قد تكون متقادمة و غير كفؤة: قد fogs‏ المشترى استشاره خبير 
لتقييم تجهيزات العمل ومعداته قبل ابرام عملية الشراء ويكتشف فيما بعد أنها غير 
كفؤة مما يؤثر سلباً على ايرادات العمل في المستقبل؛ ويحمله الكثير من الكلفة 


والجهد. 


ا 47 











القصل الثالث 
5 - صعوية ادخال التغيير والابداع في العمل: من السهل التخطيط لعملية التغيير ولكن من 
الصعب تنفيذها فقد يكون المالك السابق Mio‏ يمنج خصماً 0 على المشتريات التي 








تزيد عن 100 وحدة مثلا فمن الصعب في هذه الحالة تغبير هذه السياسة مع العملاء 
وإلا أدى ذلك لانسحابهم وعدم تعاملهم معه مستقبلاً. 

6 - المخزون قد يكون متقادماً أو إنتهت مدة صلاحيته: تعتمد قيمة المخزون على إمكانية 
بيعه في السوق أو تحويله الى منتجات يمكن بيعهاء وبذلك فإن عملية جرد المخزون 
وتقييمه تعتبر ضرورية le‏ ولا يمكن الاعتماد على قيمته المسجلة في الدفاتر 
المحاسيية للمشروع. 

7 - الحسابات المدينه قد تكون أقل من قيمتها التي تظهر في الدفاتر المحاسبية: : كما في 
حالة المخزون. فإن الحسابات المدينة نادراً ما تكون قيمتها مساوية لقيمتها الدفترية 
وعلى المشتري أن يدرس تلك الحسابات أو يحسب عمر كل حساب لتقرير إمكانية 
تحصيلها وكلما كان الحساب أقدم كلما قلت احتمالات تحصيله. الجدول رقم )3-1( 
بين طريقة تقييم الحسابات المدينة إعتماداً على عمرها. 


جدول رقم (3-1) 


pas‏ الحسابات المدينة 


صفر — 30 يوم 
90-31 يوم 
120-91 يوم 
121 - 180 يوم 
اكثر من 180 يوم 
ge‏ 





كد يكين السمر الطاوب في لاشروع أعلى من tail‏ الحقيقية للمشروع . ذا لم يتم 





تأسيس المشروع all‏ 








أساليب تحديد قيمة المشروع 
مكبر Lac‏ ترون ya dol pay dll a‏ اق cally‏ ر فاد بول Alas‏ 
إحتساب قيمة الموجودات الملموسةء ولكن الموجودات غير الملموسة مثل شهرة المحل غالبا ما 
a A SR a AS‏ 
طويق loa‏ التاق is il ley‏ أن بكرن مستعدا لدع بلغ Blac!‏ مقايل AG‏ 
الموجودات غير الملموسة التى تؤدي لتحقيق أرباح اضافية. وهنالك القليل من المؤشرات 
التي يمكن الاعتماد عليها لتحديد قيمة العمل؛ وعلى البائع والمشتري أن يأخذا بنظر 
الاعتبار أنه لا توجد طريقة مثلى لتحديد قيمة العمل» وكل عملية بيع تعتبر حالة خاصة 
والاسلوب الأكثر حكمة هو إحتساب قيمة العمل بإستخدام آساليب متعددة ومن ثم اختيار 
اهوت RE‏ 
هذا ويجب أن تكون عملية البيع مناسبة للطرفينء يجب أن يشعر البائع بالرضي عن 
السعر الذي يحدده لعمله على أن لا يوثر ذلك على المشتري ويثقل كاهله بالاعباء المالية 
التي تصل الى حد اقتراض مبالغ كبيرة تؤثر عليه مستقبلاً وتمنعه من الحصول على 
قروض ضرورية لسير العمل. وعلى كلا الطرفين أخذ العوامل الاتية بنظر الاعتبار أثناء 
aad! Alo‏ واوا 
- تمكين المشترى من الإطلاع على سجلات العمل. 
RU Y all de ett ias ol -‏ 
Y -‏ مفاجأة هي أفضل مفاجأة US‏ الطرفين يجب أن يتعاملا مع بعضهما بصدق 
PER‏ | 


أساليب تحديد قيمة العمل: 


هثالك عدة أساليب يمكن إستخدامها لتقييم وتحديد سعر العمل مثها أسلوب الميزانية 
1 -اسلوب الميزانية العمومية: تستخدم الفقرات الواردة في الميزانية العمومية لتقييم العمل: 


صافى القيمة = الموجودات - المطلوبات. 








الفصل الثالث 
فإذا ما افترضنا أن مجموع موجودات المشروع = 241,000 دينار 

وإن مجموع مطلوباته = 41,000 دينار 

ola‏ صافي فيمة المشروع = 241,000 - 41,000 بالقيمة الدفترية. 

ويستخدم هذا الاسلوب بطريقتين؛ تقنية الميزانية العمومية وتقنية الميزانية العمومية 

المعدلة. 

أ - اسلوب الميزانية العمومية: غالباً ما يستخدم هذا الاسلوب لتقييم العمل » ولكن 
بشكل عام يعتبر هذا الاسلوب غير صحيحاً ولا يوصي بإستخدامه بسبب أن 
عملية التقييم مبسطه أكثر من اللازم وبموجب هذه الطريقة يتم إحتساب قيمة 
المشروع كما يلي: 
صافي القيمة - مجموع الموجودات - مجموع المطلويات 

والمشكلة في هذا الاسلوب أنه لا يعطي القيمة الحقيقة للمشروع فأغلب المشاريع 

الصغيرة تكون قيمتها السوقية أكبر من القيم التي تظهر في سجلاتها المحاسبية. 
ب - أسلوب الميزانية العمومية المعدلة : الطريقة الأكثر دقة لتحديد فيمة المشروع هي 
بتعديل القيم الدفترية لصافي القيمة لتعكس القيمة السوقية الفعلية. حيث أن 
القيم التي تظهر في الدفاتر المحاسبية قد تكون أكبر أو أقل من القيمة الفعلية 
للموجودات والمطلوبات وتشمل موجودات العمل المعروض للبيع أوراق yal‏ 
المدينون؛ المخزون:؛ المكائن والمعدات والتجهيزات الاخرى الثابتة. وإذا ما اشترى 
المشتري الحسابات المدينه وأوراق الدفع؛ يجب إعادة إحتسابها قيمتها ¿Adell‏ كما 
ويشكل المخزون السلعي في تجارة الجملة والتجزئة أكبر نسبة من موجودات المشروع 
ويجب أن يتم الجرد الفعلي للمخزون لتحديد كميتهء وقد تتضمن عملية البيع 1 أنواع 
من المخزون: المواد الأولية: مواد نصف مصنعه. مواد تامة الصنع؛ ولكل نوع من المخزون 
أسلوب خاص في تحديد قيمته. 

ويجب أن يتم الاتفاق بين البائع والمشتري على طريقة لتقييم المخزون» هنالك 2395 
طرق يمكن إستخدامها في عملية التقييم منهاء أسلوب ما يدخل أولا يخرج (FIFO) Vol‏ 








الس فلأسسيس المشروع الصغير 
(LIFO) Wal ete LST fou La‏ أو أ خد Joell‏ عن Call pal peu pom Garb‏ دغل 
اقلا مكدافا "الى Cane cory tierce arc al‏ سجن 
الوحدة الواحدة من المخزون الذي تم شراءه في بداية الفترة كانت )3( دينار» وسعر الوحدة 
Boo al‏ من GRAM‏ الى دحل ET‏ هو )4( liza‏ ينه oli‏ سس Bolg!‏ كما ¿ola‏ 


ante‏ 3.5 سعر الوحدة الواحدة 





وبضرب هذا السعر بعدد وحدات المخزون السلعي يمكن التوصل لتحديد فيمته الكلية. 
وقد تشمل قيمة هذه الموجودات ol‏ مباني» معدات Anl‏ ومكائن ومعدات وغيرها. 
LE‏ ما صل Leak‏ هذة الوتحووات كى Lg ios’ TS‏ السوقية, 
وبشكل خاص الارض والبنايات؛ Lal‏ المكائن والمعدات » فقد تكون قيمتها السوقية أقل أو 
أكثر من قيمتها الدفترية وفي هذه الحالة يمكن الاستعانة بخبير لتحديد قيمتها الحقيقية 
التي غالباً ما يتم تقيمها اعتماداً على قيمتها الاستبدالية: أي قيمة شراء مثل هذه المعدات 
(بعد طرح الاندثارات) في السوق وبذلك فإن احتساب صافي القيمة المعدل للمشروع: 
مجموع الموجودات بعد التعديل - مجموع المطلويات = صافي القيمة. 
250,000 - 41,000 -209,000 دينارا . 
هذا وإن تقييم العمل اعتماداً على فقرات الميزانية العمومية يعاني من مشكلة أساسية ؛ 
إذ أنه لا يأخذ بنظر الاعتبار احتمالات الربحية deal‏ أن هذه الموجودات تعد وسائل 
لتحقيق الربحية في المستقبل وهذا ينقلنا إلى الاسلوب الثاني في عملية التقييم. 
2- مدخل الايرادات: 
إن الشخص الذي يشتري العمل الحالي هو في الواقع يشتري الدخل المستقبلي للعمل 
esta yal Jae‏ ياك بتكل fatal! fall el‏ 43305 من الول تا واا 
عدة أساليب في هذا المدخل سوف نتطرق إلى أسلوبين منها: 
أ- طريقة الايراد الاضافي: TIAS‏ هذه الطريقة بين كل من قيم موجودات العمل الحالي 
مصروحاً منها المطلوبات بالإضافة الى تخمين إيراداته المستقبلية لتحديد سعر 
البيع. ومن مزايا هذا الاسلوب أنه يمكن من تقدير شهرة المحل. وشهرة المحل ما 
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الفصل الثالث 
هي إلا موجود غير ملموسء وغالباً ما تؤدي الى ظهور الاختلافات بين البائع 
والمشتري أثناء عملية البيع. وضي الواقع فإن الطريقة الاعتيادية لتعديل القيمة تأخذ 
شهرة المحل بنظر الاعتبار. وشهرة المحل هي عبارة عن الفرق بين العمل القائم 
الناجح وذلك العمل الجديد الذي عليه أن يبرهن على قيمته في المستقبل. وتعتمد 
على سمعة المحل وقدرته على جذب العملاء وعلى المشترى أن لا يرضى بطريقة 
اعتباطية إذ يكون قد تم تضخيمها في عملية التقييم. 
وتوفر طريقة العائد الإضافي مدخلا واقعياً وعملياً لتحديد قيمة شهرة المحل. ويتم 
تقدير الشهرة عن طريق احتساب ربحية المحل مقارنة بمنشأة أخرى تعمل في نفس 
الصناعة وتحقق عائداً معقولاً ويتم في هذه الطريقة إحتساب شهرة المحل يموجب 
الخطوات الاتية: 
الخطوة الأولى: إحتساب صافي القيمه المادية للموجودات الملموسة بإستخدام الطريقة 
السابقة في التقييم حيث يتم إحتساب قيمة الموجودات الملموسة (معدله بسعر السوق) 
مطروحاً مجموع المطلوبات لإظهار صاضي القيمة المعدلة للموجودات الملموسة. 
الخطوة الثانية: إحتساب كلفة الفرص الضائعة نتيجة للاستثمار في العمل الحالي . وتمثل 
كلفة الفرصة الضائعة كلفة خسارة بديل آخر كان من الممكن إستثمار المبلغ فيه مقارنة 
بعملية آختيار المشتري شراء موجودات العمل الحالي؛ حيث إنه لا يتمكن من إستثمار 
ذلك المبلغ في عمل آخر من الممكن أن يدر عليه ايراداً مناسباً وبذلك تكون كلفة 
الفرصة الضائعة في الشراء هي المبلغ الذي كان من الممكن المشتري إستثماره في 
مشروع آخر يتميز بنفس الدرجة من المخاطرة. 














وهنالك ثلاثة مكونات لمعدل العائد تستخدم في تقييم الفرصة الضائعة 
2- علاوة التضخم التي تؤدي لانخفاض القيمة الحقيقية لذلك المبلغ نتيجة لارتفاع 
الاسعار 


3- المخاطر الإضافية للاستثمار فى عمل معين. ولتحديد نسية العائد المناسب 





اسمن اتروع الجن 
للاستثمار في العمل علي المشتري إضافة معامل تعكس مخاطرة شراء المشروع» وكلما 
كانت المخاطرة أعلى كلما كان هذا المعامل أعلى. والمخاطر الاعتيادية في العمل تكون 
نسبتها ما يقارب %25 ضفي مثالنا السابق يمكن احتساب كلفة فرصة الاستثمار كما 
يلي صافي القيمة المعدلة x‏ نسبة المخاطرة + علاوة التضخم. 








x %15 + %25 x 209,000‏ 209,000 دينار 
{Liss 83,600 = 31,350 + 52,250‏ كلفة Aus yall‏ الضاككة: 

الخطوة الثالثة: إحتساب صافي الايرادات: على المشتري احتساب صافي ايرادات المشروع 
للسنوات القادمة قبل طرح راتب المالك ويجب الاخذ بنظر الاعتبار أن إحتساب 
صافي ايرادات المشروع للسنوات القادمة إعتماداً على معدل الايرادات للسنوات 
السابقة قد تكون غير صحيحة » بل عليه أن يدرس ايرادات المشروع للسنوات الخمس 
السابقة بشكل دقيق ومدروس» هل إنها تظهر في حالة تزايد؛ انخفضت بشدة بقيت 
ثابته نسبياًء إن هنالك تذبذباً كبيراً في تلك الايرادات: ولو افترضنا إنه من خلال 
sl dy‏ ی qui All jue dll clyde!‏ اندايمكن abate ll‏ عليهنا كن 
التنبؤ لإيرادات السنوات المقبلة» وتم تقدير الايرادات للسنوات الثلاث المقيلة على أنها 
ña‏ 195¿ دون 150,000 Al „a {Liss‏ 

الخطوة الرابعة: إحتساب القوة الايرادية الإضافية: القوة الايرادية الإضافية للشركة هي 
ممحازة هن Goll‏ ين ESOS EEN SE y lol,‏ نعلي 
للفيوضيةالضبافكة )355.11 2( ee‏ الاخذ بنظر الاعتبار أن العديد في المشروعات 
المعروضة للبيع قد لا تمتلك قوة ايرادية إضافية. وفي مثالنا السابق يتم إحتسابها كما 
حي 

القيمه الايرادية الاضافية = صافي الايرادات المتوقعة - كلفة الفرصة الضائعة 
66400,. = 000 150 - 83600,. دينار. 

الخطوة الخامسة: تقدير قيمة الموجودات غير الملموسة يمكن للمشتري استخدام القوة 
الايرادية الاضافية لتقدير قيمة الموجودات - اي شهرة المحل عن طريق ضرب القوة 
الايرادية الإضافية بعدد السنوات التي من المتوقع أن يتم تحقيق تلك الايرادات منهاء 
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الفصل الثالث 
هذا مع الاخذ بنظر الاعتبار أن عدد تلك السنوات تختلف بين عمل وآخر حسب 
درجة المخاطرة في ذلك العمل » قالاعمال بمخاطرة اعتيادية يتراوح عدد السنوات 
بين 4-3: العمل بمخاطرة عالية قد تكون لمدة سنة واحدة فقط Leis‏ أن الاعمال 
الجيدة فقد تكون المدة تتراوح بين 7-6 سنوات وفي مثالنا السابق (Sas‏ تقدير قيمة 
الموجودات غير الملموسة (على افتراض المخاطره الاعتيادية في العمل). 
Las 250800 = 3 83600‏ 








قيمة الموجودات غير الملموسة = القوة الايرادية الاضافية x‏ عدد السنوات. 
الخطوة السادسة: تحديد قيمة العمل: لتحديد قيمة العمل فان على المشتري Y‏ جمع صافي 
القيمة المعدل لقيمة الموجودات الملموسة (الخطوة الاولى) الى قيمة الموجودات غير 
الملموسة وبإستخدام هذه الطريقة: 
قيمة العمل - صافي قيمة الموجودات الملموسة + قيمة الموجودات غير الملموسة . 
500,800 = 250,000 + 250800 دينار 
ويمكن تلخيص الخطوات السابقة كما يلي: 
الخطوة الأول: صافي القيمة المعدلة = 250,000 - 41,000 = 209,000 دينار 
الخطوة الثانية: قيمة الفرصة الضائعة = x 209,000 + %25x209,000‏ 9615دينار 
Las 83,6000 =‏ 
الخطوة الثالثة : صافي الايرادات المقدرة = 150.000 دينار. 


الخطوة الرايعك : القوة الايرادية الاضائية = صائى الايرادات التقديرية — als‏ الفرصة 
الضائعة. 


150,000 - 83,600 = 66.400 دينار 


الخطوة الخامسة: قيمة الموجودات غير الملموسة = القمية الايرادية الإضافية × Sue‏ 
الستوات 
3x 83600‏ = 250800 دينار 
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تأسيس المشروع gell‏ 
الخطوة السادسة = صافي قيمة الموجودات الملموسة + قيمة الموجودات غير الملموسة. 
250.000 + 250.800 = 500800 دينارا . 








مدخل رسمله الايرادات: الطريقة الثانية في مدخل الايرادات: هي رسمله صافي الارياح 
التقديرية لتحديد قيمة العمل. وعلى المشتري اعداد حساب الارباح والخسائر للسنة المقبلة 
ويطلب من المشتري أيضاً أن يعد حساب الارباح والخسائر للسنة المقبلة ويمكن الاعتماد 
على تقارير الحسابات والخسائر للسنوات الخمس السابقة وإحتساب المعدل الموزون 
للمبيعات السابقة (تعطى أوزان أعلى للسنوات الاخدت) لتقدير المبيعات للسنة المقبلة .وهنا 
أيضاً على المشخري أن 4 مخاطرة شراء العمل لتحديد معدل العائد المناسب للاستثمار. 
كلما OLS‏ دراك LalS e tel pL!‏ ادق ذلك اتن OY‏ يطلب هة qglel‏ و تد 
المخاطرة هي دائما تعتمد على التقدير الشخصي؛ ولكنها ضرورية للتقدير الصحيح لقيمة 
foal‏ ونا فاه فد كل dowd wy Halu! ale)‏ ضاف an) all al‏ طح pias öl)‏ 
للمالك) على معدل العائد الذي يعكس مستوي المخاطرة: وفي مثالنا السابق يمكن 
إحتسابها كما يلي: 


صافى الايرادات au)‏ طرح راتب المالك) 150000 - 50000 
E ¿aa cd‏ له شف eine‏ 





معدل العائّد %25 

3- مداخل السوق 

يعتمد مدخل السوق of)‏ السعر / الايرادات) نسبة السعر الى الايرادات لاعمال مشابه 
لتحديد قيمة العمل. وعلى المشترى إستخدام الاعمال التي تكون إسهمها متداولة في 
السوق لكي يتمكن من أن يحقق مقارنه معقولةء ويتم إحتساب نسبة السعر الى الايرادات 
للشركة عن طريق قسمة سعر السهم الاعتيادي في السوق (بعد طرح أرباح الاسهم 
الممتازة). على الايرادالمتحقق لذلك السهم . وليمكن التوصل لتحديد نسبة يعتمد عليها؛ 
على المشتري احتساب هذه النسبة لاكبر عدد ممكن من الاعمال الممائلة. 

ولاحتساب قيمة العمل فإن المشتري يقوم باحتسابه عن طريق ضرب معدل نسبة السعر 
الى الايرادات » بالايرادات التقديرية للمشروع الذي يرغب بشرائه. لنفترض على سبيل 
المثال أن المشترى وجد خمسة شركات مماثلة لنفس العمل الذي يرغب بشرائه (أسهم تلك 





الفصل الثالث 
الاعمال متداولة في السوق) وقد كانت نسبة السعر الى الايرادات كما يلي: 








الشركة أ 23 
الشركة ب 3.8 
الشركة ج ‏ 4.7 
الشركة د 4.1 
الشركة ه ‏ 4.22 
المعدل = 4.02 


وبإستخدام معدل نسبة السعر الى الايرادات تكون قيمة العمل 603000 . 

القيمة = معدل نسبة السعر الى الايرادات × صاضي الايرادات التقديرية. 

150.000 x 4.02 = 

= 603000 دينار. 

الميزة الاساسية لهذه الطريقة هي بساطتهاء ولكنها تتميز بعدد من العيوب من بينها : 

- ضرورة المقارنة بين الشركات التجارية العامة والشركات الخاصة : ان أسهم الشركة 
الخاصة تكون غير متداولةء وبذلك فإن نسبة السعر الى الايردات يتم إحتسابها 
إعتماداً على التقدير الشخصي وتكون أقل من النسبة للشركات التجارية العامة. 

- تقدير الايرادات لا يمثل الواقع: إن تقدير ايرادات المشروع الخاص لا يعكس حقيقة 


احتمالات الايرادات. حيث أن المالكين لا يظهرون الايرادات في دفاترهم المحاسبية 
لأسباب ضريبية. | 


- وجود شركات تعمل بنفس مجال عمل المشروع وبنفس المواصفات هي عملية duro‏ 
وبالرغم من كل هذه العيوب» فإن مدخل السوق يعتمد كمؤشر عام لتحديد قيمة 











تأسيس المشروع الصغير 








LoL‏ تأسبس مشروع جديد: 


هنالك من لا يرغب بشراء قائم » بل يرغب ببداية "صحيحة ' و “جديدة ومن الضروري 


قبل التفكير ببدء العمل بمشروع جديد دراسة مزايا ومساوىء المشروع الجديد. 


مزايا بدء مشروع جديد: 


1 - كله ملكي وسوف أبدأ العمل بطريقتي الخاصة: يعتقد العديد من الأشخاص أن أفضل 


طريقة يقة للدخول الى العمل هي البدء من نقطة البداية؛ مما يمكنهم من تركيب العمل 
بالطريقة التي يحلمون بها وبموجب خططهم الخاصة في العمل؛ وتزداد ثقة الشخص 
بقرار الدخول بعمل جديد ويتعزز بملاحظته أنه تمكن من تحويل احلامه الى حقيقة 
er‏ فإن تجربة تشكيل العمل من فكرة في مخيلة الشخص حتى فتح 
العمل ويدئه تعتبر مكافأة كبيرة له وتؤدي للرضى . حيث يشعر GUL‏ 44 يمتلك عمله 
llas Lil‏ 


-لا يرث السمعة السيئة: ليست كل الاعمال المعروضة للبيع في السوق ذات سمعة جيدة 


تدعم الإدعاء بشهرة المحل. كفى يعض الاحيان قد تكون سمعة العمل أو صاحية غير 
جيدة ويذلك Obs‏ بدء عمل جديد يجنب مالك المشروع تحمل Lo‏ تلك السمعة السيئة. 


- الافكار الجديدة تستحق بداية جديدة: حينما تكون لدى المالك فكرة حقيقية جديدة 


فإن بدء العمل بها عن طريقه شراء مشروع قائم حالياء قد لايؤدي لتحقيق تلك الفكرة 
وقد يكون غير الممكن تحويل العمل الحالي الى مشروع مرغوب به يمكن من خلاله 
تنفين تلك الافكار الجديدة. 


2 


3 


عيوب بدء عمل جديد: 


Ali الناضن‎ Jan Le LER: aaa Galle olaa ya gal o Ja - 1 


السوق بدون توفر المعلومات أكيدة بامكانية جذب العملاء. وقد Y‏ تظهر هذه المشكلة 
في المدن الكبيرة؛ ولكنها تظهر بشكل واضح في Gull‏ الصغيرة والمتوسطة الحجم. على 
fees‏ المثال فد:يكون وجود متجرين لبيع المواد الكهريائية في مدينة ery aca‏ 
لتغطية احتياجات السوق ولكن بعد فتح متجر جديد لبيع المواد الكهربائية في نفس 
المدينه. قد يؤدى ذلك لانخفاض المبيعات للمتاجر الثلات. ويذلك لا يتمكن أي من 
EE‏ 57 





ا ع ا SPE‏ 





SE an الو ا‎ 


BESSERE O ا و‎ 






القصل الثالث 
المتاجر من تحقيق الريحيه الكافيةء مما يؤدي بالضرورة لمحارية المتجرالجديد من قبل 
اصحاب المتجرين eu‏ وقد يؤدي ذلك به في النهاية للخروج من السوق. 

2 - كلفة المكائن والمعدات الجديدة: العمل الجديد يحتاج لمكائن ومعدات كافية للقيام 
lor‏ وبشكل ale‏ فإن اثمان هذه المستلزمات مرتفعة جداًء وقد تتوفر تلك المعدات 
والمكائن بأسعار آقل فيما لو تم الاتجاه نحو شراء معدات مستخدمة وليست جديدة . 

3 - الخبرات والمهارات والمطلوية في العمل: حين تبدأ عملاً جديداًء تظهر عدة تساؤلات 
تتطلب الإجابة عليها منهاء من هم الموردين الذين يمكن التعامل معهم: ما هو حجم 
العمل المتوقع خلال فصل معين من السنةء في الحالة الاعتيادية فيما لو تم شراء 
مشروع قائم « فإن المالك السابق للمشروع يمكن أن يساعد في الإجابة على الكثير من 
هده التساؤلاتء ولكن حين البدء بمشروع جديد لا تتوفر المصادر الكافية للحصول 
على تلك المعلومات الضرورية. 





4 - الاسم المعروف : إن تغيير العادات الشرائية للمستهلكين ليست بالعملية السهلة حيث 
أن المستهلكين الذين اعتادوا على التعامل مع محلات معينه ذات سمعه جيده يصعب 
تحويلهم للاقبال على المشروع الجديدء وستكون المشكلة أكير فيما لو كانت كلفة المنتوج 
أو الخدمة عالية جدا la‏ ذلك قد يؤدي لموت المشروع قبل أن يتمكن من أن ييرهن 
على جودة تلك السلع والخدمات. 





تاسيس المشروع الصغير 








زمارين الفصل التالت 
- هل يفضل شراء مشروع صغير قائم؟ لماذا؟ 
- ما هي عيوب شراء مشروع صغير فائم؟ 
- في حالة شراء مشروع قائم؛ ما هي الاساليب التي يمكن استخدامها في تحديد 
متجه المشروعة | 
- ما هي مزايا وعيوب تأسيس مشروع جديد؟ 


- كيف يمكن تقييم مشروع esl‏ 
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الفصل الراع 
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مفهوم رأس المال. 

eos tsi ges segir do ted‏ طريق 
المطلويات 

معدل الفائدة 

مصادر رأس المال. 

تمارين الفصل all‏ 











مصادر تمويل المشروعات الصغيرة 
مفهوم رأس المال : | 

رأس JU‏ هو أي شكل من أشكال الثروة المستخدمة لانتاج ثروة آكبر للمشروع. ويظهر 
lastly‏ اكه ركان neil aia‏ وضرها + 

وان تتمكن من البدء بالعمل في مشروع صغيرء فإن ذلك يتطلب أن تمتلك المهارة في 
توفير الاموال اللازمة للعملء. وذلك يتطلب الكثير من الجهد والوقت والمهارة. وبدون 
التمويل الكافي لا يتمكن المشروع من أن يبدأ بالعمل أو أن يستمر في العمل والتوسع 
gaily‏ فى ze‏ 

المبلغ الذى يحتاجه صاحب المشروع ليدء عمله يسمى المبلغ الاول أو رآس امال المغامر. 
ذلك أنه يتميز بالمغامرة العالية بسبب حداثة foal!‏ وعلى المستثمر أن يدرك أنه من الممكن 
أن يخسر كل شيء مقايل احتمال تحقيق ايرادات عالية في المستقبل. 


وهئاتك ثلاث أشكال لرآس المال: 

1 - راس الال الثابت: : تظهر الحاجة لرأس المال الثابت لشراء الموجودات الثابتة Sia ¿Jarl‏ 
المباني الارض والمكائن والمعدات, والمبالغ المستثمرة في هذه الموجودات تصبح جامدة؛ 
آي لا يمكن إستخدامها في اغراض أخرى Lies‏ ما تستثمر Sle‏ كبير في fis‏ هذه 
الموجودات Lill‏ وحسب طبيعة العمل. والقروض التي يتم الحصول عليها لتمويل 
هذه الموجودات تكون طويلة الاجل.وتدرك الجهات التي تمول هذه الموجودات على شكل 
قروض إن هذه الموجودات ستؤدىي لزيادة الكفاءة الانتاجيه وبالتالي ربحية de‏ 
وتؤدى لتوفير مجرى نقدي يضمن تسديد هذه القروض على Gis‏ سنوات محددة 
(قروض طويلة الاجل). 

2 راس الال العامل: يمثل رأس ال مال العامل التمويل الموقت للعمل . ويستخدم لدعم عمليات 
العمل الاعتيادية والقصيرة الاجل. ويعرف رأس المال العامل بأنه حاصل طرح 
المطلوبات المتداولة فى الموجودات المتداولة والقصيرة الاجل: وتظهر الحاجة لرأس 
اال العام ane det‏ التوازن بين التدفقات والنقدية الخارجه والتدفقات الداخله 
نظراً للتقليات الموسمية. وكما ان دخل الفرد قد لايتوازن مع مصروفاته؛ فإن إيرادات 
العمل لا تتوافق مع التدفقات النقديةء حيث إن المبيعات بالاجل والتقابات الموسمية 
للمبيعات. أو تغيرات غير متوفعه في الطلب . كلها عوامل تؤدي لتقلبات التدفقات 
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النقدية للمشروع الصغير. وبشكل ale‏ فإن رأس العامل يستخدم لشراء المخزون, 
تسديد الفواتير تمويل المبيعات الاجلة » دفع الاجور والرواتب ‏ وأية ظروف طارئة 
آخرى. وتتوقع الجهات التي تقدم القروض لتمويل رأس ال مال العاملء أن تلك المبالغ 
المقترضة سوف تؤدي لتحقيق تدفقات نقدية عالية تؤمن تسديد تلك القروض بنهاية 
دورة المبيعات أو الإنتاج؛ وعادة ما تكون القروض المستثمرة في تمويل رأس ال مال 
Joa!‏ قروضاً قصيرة الاجل. 

3 - راس امال المطلوب للنمو: رأس المال المطلوب للنمو هو غير رأس المال العامل » فهو لا 
يرتبط بالتقلبات الموسمية للعمل. حيث تظهر الحاجة له في حالة توسع العمل 
الحالي وتغيير اسلوب العمل زيادة حجم المشروع e‏ زيادة المبيعات وزيادة عدد العاملين 
وخلال فترة التغيرات السريعة هذه والتوسع في المشروع؛ فإن حاجة المشروع لرأس 
امال في هذه المرحلة هي مماثلة لحاجته لرآس ال مال لبدء العمل. 
وكما في حالة المقرضين لرأس المال coll‏ فإن المقرضين لاغراض التوسع يتوقعون أن 

تساهم قروضهم في زيادة ربحية المشروع وتعزيز التدفقات النقدية وبذلك يضمنون تسديد 

قروضهم من قبل المشروع خلال العقد المتفق عليها بينهماء ويتم الحصول على القروض 
لاستثمارها في عملية النمو هذه ؛ يجب أن تكون طويلة الاجل ؛ كما هو فى القروض التي 

تستثمر في تمويل الموجودات الثابته. ٠‏ 
وبالرغم من أن هذه الاشكال الثلاث لرأس المال معتمدة على بعضها » فإن لكل منها 

مصدره خصائص الخاصة وتأثيراته على العمل وعلى نمو العمل على المدى البعيد. ويعتمد 

حجم رأس ال مال المطلوب بهذه الاشكال الثلاثة ı‏ على طبيعة العمل وحجمه والموارد المالية 

المتوفرة ويتكون هيكل رأس المال من جزئين : حقوق الملكية والمطلوبات. 
- مصادر حقوق الملكية: تمويل العمل عن طريق حقوق الملكية هو عبارة عن الاستثمار 

الشخصي للمالك (أو الماكين) في العمل ويطلق عليه في بعض الاحيان رأس مال 
المخاطرة وذلك بسبب أن هؤلاء المستثمرين يفترضون وجود مخاطرة عالية تؤدي 
لخسارتهم لاموالهم إن لم يكتب النجاح للعمل؛ ولكن في حالة نجاحه فإنهم يشتركون 
فيما بينهم في مصدر عوائد العمل التي قد تكون عوائد كبيرة. 
- الميزة الاساسية لحقوق الملكية أنها غير مطالب بهاء أي لا يجب اعادتها الى اصحابها 
Ä ma 64‏ 














_ مصادر تمودل المشروعات الصخدرة 
A ea‏ الشركة LAS)‏ 
تحققت) ويمتلكون Go‏ التصويت وإتخاذ القرار بشأن العمل o‏ والعيب الاساسي في هذا 
الاسلوب في تمويل رأس المال » هو أن صاحب فكر المشروع يتخلى عن جزء في بعض 
clef glint‏ ماكيقه (ome) gap SM Goal‏ ون ¿Silo ciel‏ الشروعات 
توفير رأس SU‏ من جيويهم الخاصة في بداية العمل. 

الموجودات الثابته في العمل يجب تمويلها عن ظريق حقوق ASI‏ أو بقروض طويلة 
tas‏ سساو تون aia Es a‏ 
يمكن لأي مشروع أن يمول Lala‏ عن طريق المطلوبات. ولا يفضل هذا الاسلوب في التمويل 
حتى ولو رغب المقرضون بذلك» حيث أن تمويل رآس SLM‏ بهذه الطريقة يتضمن مخاطرة 
عالية لكل من الداتنين والعمل. 


أسباب تفضيل زمويل رأس المال عن طريقة حقوق الملكية أو عن طريق المطلوبات: 

حقوق الملكية هي عبارة عن حصة المالكين ya‏ موجودات المشروع. ويعتمد الحق بهذه 
الملكية على الشكل القانوني للمشروع. 2 المشاريع الفردية ومشاريع المشاركة yla.‏ الحق 
على موجودات المشروع للدائنين هي مساوية لحقوقهم على الممتلكات الشخصية لاصحاب 
المشروع Lal‏ حقوق الملكية في الشركات: فتظهر على شكل أسهم Lol‏ عادية أو ممتازه: 
وحملة الاسهم العادية هم المالكين الحقيقين للمنشأة وحقوقهم بأرياح الشركة تستحق بعد 
تسديد كل الحقوق الاخرى على الشركةء ومقابل ذلك لهم حق التصويت فيما يتعلق des‏ 
الشركةء وفي اختيار مجلس الادارة. هذا الى ale‏ أمور آخريء ويذلك agile‏ يمارسون 
السيطرة على الشركة وتعتمد نسبة مشاركتهم بالتصويت على عدد الاسهم التي يمتلكونها 
من مجموع اسهم الشركة؛ فإذا بلغت نسية مشاركة أحد الشركاء %51 من أسهم الشركة 
فإنه في هذه الحالة يمتلك السيطرة على الشركة. 

Lal‏ حملة الاسهم الممتازة فلهم حق المطالبة بحصتهم بأرياح الشركة قبل توزيع الارياح 
على حملة الاسهم العادية e‏ ولكنهم مقابل ذلك لا يحق لهم التصويت. 

الموجودات التي تمول من قبل المالكين و / أو حملة الاسهم تسمى حقوق ASU‏ الجزء 
الاخر من رأس المال يمول عن طريق القروضء التي على المشروع تسديدها بالإضاقة الى 
الفناكنة silts Wy corona Agia) 3,58 JOA Leute gat!‏ انراد Gui, Bil‏ بساك wheal!‏ 














الفصل الرابع 


النقدية للمشروع الصغير. وبشكل ale‏ فإن رأس العامل يستخدم لشراء المخزون, 
تسديد الفواتير تمويل المبيعات الاجلة . دفع الاجور والرواتب e‏ وأية ظروف طارئة 
آخرى. وتتوقع الجهات التي تقدم القروض لتمويل رأس JUL‏ العاملء أن تلك المبالغ 
المقترضة سوف تؤدي لتحقيق تدفقات نقدية عالية تؤمن تسديد تلك القروض بنهاية 
دورة المبيعات أو الإنتاج؛ وعادة ما تكون القروض المستثمرة في تمويل رأس ال مال 
Syne sa‏ ا لحل 
3 - راس الال المطلوب للنمو: رأس JU‏ المطلوب للنمو هو غير رأس JUL‏ العامل » فهو لا 
يرتبط بالتقلبات الموسمية للعمل. حيث تظهر الحاجة له في حالة توسع العمل 
الحالي وتغيير اسلوب العمل زيادة حجم المشروع e‏ زيادة المبيعات وزيادة عدد العاملين 
وخلال فترة التغيرات السريعة هذه والتوسع في ip gp Gill‏ فإن حاجة المشروع لرأس 
JU‏ في هذه المرحلة هي مماثلة لحاجته لرأس JUL‏ لبدء العمل. 
وكما في حالة المقرضين لرأس cobs! JU‏ فإن المقرضين لاغراض التوسع يتوقعون أن 
تساهم قروضهم في زيادة ربحية المشروع وتعزيز التدفقات النقدية وبذلك يضمنون تسديد 
فروضهم من قبل المشروع خلال العقد المتفق Lede‏ بينهماء ويتم الحصول على القروض 
لاستثمارها في عملية النمو هذه » يجب أن تكون طويلة الاجل LS.‏ هو فى القروض التي 
تستثمر في تمويل الموجودات الثابته. 1 
وبالرغم من أن هذه الاشكال الثلاث لرأس المال معتمدة على بعضها » فإن لكل منها 
مصدره خصائص الخاصة وتأثيراته على العمل وعلى نمو العمل على المدى البعيد . ويعتمد 
حجم رأس المال المطلوب بهذه الاشكال الثلاثة e‏ على طبيعة العمل وحجمه والموارد المالية 
المتوفرة ويتكون هيكل رأس المال من جزئين : حقوق الملكية والمطلوبات. 
- مصادر حقوق الملكية: تمويل العمل عن طريق حقوق الملكية هو عبارة عن الاستثمار 
الشخصي للمالك (أو الماكين) في العمل ويطلق عليه في بعض الاحيان رأس مال 
المخاطرة وذلك بسبب أن هؤلاء المستثمرين يفترضون وجود مخاطرة عالية تؤدي 
لخسارتهم لاموالهم إن لم يكتب النجاح للعملء ولكن في حالة نجاحه فإنهم يشتركون 
فيما بينهم في مصدر عوائد العمل التي قد تكون عوائد كبيرة. 
- الميزة الاساسية لحقوق الملكية أنها غير مطالب بهاء أي لا يجب اعادتها الى اصحابها 








ao UR LA ا لخ‎ Re one 





__ مصادر تمويل المشروعات الصغيرة 
ER‏ ا mpeg‏ وهال الاك فو ا و E‏ الشركة ا 
(cui‏ وون ZEN Ley Egg do‏ يشان fall‏ بوالعين ¿reales Y‏ فى هذا 
الاسلوب في تمويل رأس المال » هو أن صاحب فكر المشروع يتخلى عن جزء في بعض 
الاحيان أغلب ملكيته العمل للاخرين (المساهمين) - ويفضل أغلب مالكي المشروعات 
توطير رأس SUI‏ من جيوبهم الخاصة في بداية العمل. 

الموجودات الثابته في العمل يجب تمويلها عن ظريق حقوق الملكية gl‏ بقروض طويلة 
ال ن محف فيا Ns tl‏ 
يمكن لأي مشروع أن يمول تماماً عن طريق المطلوبات. ولا يفضل هذا الاسلوب في التمويل 
حك ety‏ فرشو AA A A pein tea Olan‏ 
عالية لكل من الدائنين والعمل. 


أسباب تفضيل ga‏ رأس المال عن طريقة حقوق الملكية أو عن طريق المطلوبات: 

حقوق الملكية هي عبارة عن حصة المالكين في موجودات المشروع. ويعتمد Gall‏ بهذه 
الملكية على الشكل القانوني للمشروع» ضفي المشاريع الفردية ومشاريع المشاركة Gal glo.‏ 
على موجودات المشروع للدائنين هي مساوية لحقوقهم على الممتلكات الشخصية لاصحاب 
المشروع أما حقوق الملكية في الشركات» فتظهر على شكل أسهم أما عادية أو ممتازه. 
وحملة الاسهم العادية هم المالكين الحقيقين للمنشأة وحقوقهم بأرباح الشركة تستحق بعد 
تسديد كل الحقوق الاخرى على AS ¿al‏ ومقابل ذلك لهم حق التصويت فيما يتعلق بعمل 
الشركة؛ وفي اختيار مجلس الادارة: هذا الى جانب أمور آخريء وبذلك فإنهم يمارسون 
السيطرة على الشركة وتعتمد نسبة مشاركتهم بالتصويت على عدد الاسهم التي يمتلكودها 
من مجموع اسهم الشركة فإذا بلغت نسبة مشاركة أحد الشركاء %51 من أسهم الشركة 
فإنه في هذه الحالة يمتلك السيطرة على الشركة. 

is ER PU th ا يمستو‎ eeu LA 
على حملة الاسهم العادية  ولكنهم مقابل ذلك لا يحق لهم التصويت.‎ 

الموجودات التي تمول من قبل المالكين و / أو حملة الاسهم تسمى حقوق الملكية. الجزء 
الاخر من رأس المال يمول عن طريق القروضء التي على المشروع تسديدها بالإضافة الى 
الفائدة المتفق عليها خلال فترة زمنية محدده. ولا يتأثر ايراد الملقرضين بنجاح ball‏ 
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الفصل الرايع 
aa els is‏ القروض بغض النظر عما إذا كانت نتائج العمل 
مود التحفيق EE ye Coa‏ 
- دور حقوق الملكية في تمويل رأس المال: إن عملية تمويل المشروع عن طريق المالكين 
تعتبر حماية للدائنين في حالة الخسارة أو ظهور مشاكل مالية معينه. غفي حالة فشل 
المشروع في تسديد مطلوباته في الوقت المحددء من حق الدائنين بموجب القانون. 
المطالبة بموجودات المشروع ولهم الاولوية في تلك الموجودات قبل حملة الاسهم 
الممتازة أو العادية : ويذلك فإن عملية تمويل المشروع عن طريق حقوق الملكية 
يعتبرأقل خطورة بالنسبة للدائنين وللمالكين في شكل الملكية الفردية والمشاركة في 
ا tl‏ 
- دور القروض في تمويل رأس المال وسعر الفائدة: كما بيغا سابقاًء فإن التمويل عن 
طريق القروض, يتم من خلال حصول المشروع على مبالغ من المال تقترضها المنشأة 
من الغيرء وعليها أن تسدد تلك القروض مع الفائدة المستحقة عليها خلال فترة زمنية 
محددة. ومن العوامل الاساسية التي تؤدي لتفضيل التحويل عن طريق الاقتراض 
مقابل انتحويل عن طريق حقوق الملكية. هو سعر الفائدةء Los‏ يؤدي OY‏ تكون عملية 
التمويل بهذه الطريقة Jal‏ كلفة مقارنة بالتمويل عن طريق حقوق الملكية. 
معدل القائدة: 
حينما تكون الايرادات المتحققة عن طريق الاموال المقترضه تزيد عن كلفة القرضء OLS‏ 
المشروع يحقق عتله مالية Alle‏ ويصبح إستخدام القروض في عملية التمويل أكثر جاذبية 
بالنسبة لصاحب المشروع. 
apa‏ على سبيل JEM‏ إن ¿leo ¡Loi‏ إضافى قي العمل قماغ 10000 (ahs ¿Liso‏ 
Le WLS %20 Acido m, Gud‏ ثم افعراضن تصنف هذا المبلع آى يما بتار 5000 
دينار عن طريق قرض بفائدة سنوية مقدارها %8 فإن فائدة القرض ستكون مساويةلبلغ 
0 دينار والتي تقتطع من العائد المتحقق من المبلغ المستثمر والذي يساوي 2000 دينار ؛ 
فإن المتبقي من العائد والذي يساوي 1600 دينار سيكون من حق صاحب العمل؛ ويذلك فإن 
المالك سيكون قد حقق ربحية بنسية %32 والتي يتم احتسابها بالطريقة الاتية: 
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العائد المتحقق من إستثمار 10000 دينار = 2000 دينار 

يطرح منها الفائدة على القرض = 400 دينار 

„las 1600 = المقبقتى‎ ALL أذن‎ 

وبما إن المستثمر قد إستثمر مبلغ 5000 دينار فإن نسبة الربحية 1600 / 15000 = 

ola! Adds! des ll deus %32‏ العمل 

وإذا ما كان المشروع خاضعاً للضريبة؛ فإن العتلة المالية ستكون أعلى» بسبب أن مبلغ 

0 دينار من عائد الاستثمار والمدفوع الى المقرض» سوف يعتبر كلفة من ناحية ضريبية 

تكاليف تطرح من صافي الايرادات» ويذلك فإن التمويل عن طريق الافتراض سيحقق 

ايراداً أعلى لصاحب المشروع» هذا بالاضافة إلى أن التمويل بهذا الاسلوب» إلى جانب أنه 
يكلفه أقل من التمويل عن طريق حقوق ASW‏ » فإن مالك المشروع يستطيع توفير مبالغ 

أكبر للاستثمار في المشروع. 

محادر رأس المال: 

يتوفر abel‏ أصحاب المشروعات الصغيرة العديد من المصادر التي يمكن اللجؤ اليها 
للحصول على المبالغ الكافية لتمويل رأس المال» والمصدر الذي يلجأون اليه للحصول على 
تلك المبالغ سوف يعتمد بدرجة كبيرة على المدى والاسلوب الذي سوف تستخدم به تلك 
gal‏ 

وبشكل ale‏ إن العمل Ana‏ إلى خلاثة أشكال من الاحتياجات المالينة < JU el)‏ 

الأول » رأس المال العامل بعد بدء العمل» ورأس المال المطلوب لأغراض التوسع في العمل؛ 

ويمكن توفر تلك الاموال عن طريق المصادر الاتية: 

1 المدخرات الشخصية: الاشخاص الذين يرغبون بالبدء بالعمل يمشروع صغير › عليهم 
إستثمار مبلغ كافي من مدخراتهم الشخصية قبل اللجؤ الى التمويل الخارجي . إذ أن 
الستثمرين الخارجيين سوف لن يخاطروا بالاستثمار في المشروع إن لم 397 لديهم 
الضمانات الكافية بأن مالك المشروع ملتزم بمشروعه عن طريق المبالغ التي استثمرها 
في المشروع » وأنه سوف لن يترك العمل JS‏ بساطة ويتخلى عن كل التزاماته تجاه 
الدائنين. كما إن العديد من المالكين يفضلون الاعتماد على مواردهم المالية الشخصية 











الفصل الرايع 
في تمويل المشروع بسبب شعورهم يعدم الاطمئنان بالمخاطرة بأموال الفير في 
أعمالهمء أو بسبب عدم رغبتهم بمشاركة الاخرين بالسيطرة على العمل . 

2 - الاقتراض من الاصدقاء والاقارب: أغلب الاشخاص الذين يفكرون بالبدء بالعمل بمشروع 
صغير لا يتوفر لديهم المال الكافي للاستثمار في المشروع: ولذلك فعليهم البحث عن 
مصادر أخرى للتمويل وبالرغم من أن ذلك يعتبر ممارسة غير صحيحة في بداية إنشاء 
المشروع ؛ ولكنه قد يكون ضرورياً في بعض الاحيان: ولا يجب الخلط بين العمل 
والعلاقات العائلية أو الإجتماعية Y‏ ما yl‏ تحقيق نتائج مرغوب بهاء حيث أن المبالغ 
المقترضة من الاصدقاء و الاقرياء تؤدى لايجاد علاقات مالية شخصية التي تتعارض 
atin Myler A Ea E‏ فق طايه A‏ 
محاولة إتخاذ قرارات بشأن العمل وذلك لحماية مصالحهم المالية في العمل. 

e de a a 
PA E E غر کول‎ area 
cajas ol ABW gf الشركاء‎ Gayle ye Lal اکر‎ la pgs الشاركة‎ Gb e pes 
مشاركة المشاركين في ضمان المبالغ التي يتم اقتراضها من الفير. أما في حالة‎ 
الشركات فإن المبالغ تكون متاحة للعمل عن طريق العديد من المستثمرين بسبب‎ 
محدودية مسؤولية حملة أسهم الشركة ويسبب إستمرارية وجود الشركة وإمكانية كل‎ 
مساهم من بيع أسهمه في أي وقت.‎ 





4 - المصارف التجارية ومؤسسات الاقتراض الاخرى: تعتبر المصارف التجارية المصدر الاساسي 
للأموال في المشاريع الصغيرة: التي توفر الاموال على شكل قروض لاعلى شكل حقوق 
oa Bilal gaa ay LS‏ كسام خاصة لب Say ly Aal all‏ 
الاستفادة منها في تمويل المشروع. 
وتمنح هذه المصارف قرضاً محدداً ولدة زمنية قصيرة ı‏ ولكن ALM‏ قد يكون Legs Les‏ 
a AE lel pS al‏ برقن ee u AN PA‏ 
بمبالغ أكبر ولفترة زمنية أطولء تتراوح بين سنه وعشر سنوات. وأغلب هذه القروض يتم 
منحها اعتماداً على ضخامة موجودات المشروع» Gilly‏ تكون قيمتها أعلى من قيمة القرض. 
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Les‏ أن العاف ¿Les dy del‏ ا نتمم 5d ile og Liga‏ الأول اهاد 
leg dul Ayla] ag pascal ya cul pall‏ مدق clos‏ العمل : 
متطلبات منح القرض: 
الاعتبارات الاتية تعتبر مهمة للحصول على القروض من المصارف أو المقترضين 





1 - شخصية الشخص الذي يطلب القرض » حيث يجب ان يتميز بثقة عالية وسمعة 


“ 


«O. Lio 


2 — قدارته وقايلياته الادارية. 
ells, pa, NER LEN‏ ا مان عات ES steal‏ دة 
وإحتمالات تحقيق عوائد مناسبة من خلال إستتمارمبلغ القرض فى مجال العمل. 
bball 4‏ اك اة القن تضم ey al acd‏ ف Ale‏ كفل pap tll‏ فى تحن 
المواكن Salant Auli!‏ رک gf‏ مني Baum yy ral ol‏ فى healt Jero‏ وله 
يحقق بعد شهرة تجارية جيدة. 
ولاتخاذ قرار منح قرض الى الشخص الذي يقدم Lib‏ للمصرف للحصول على ذلك 
الارباح ¿ll o‏ في حالة المشروع الذي يمارس العمل. وضي حالة المشاريع الجديدة والتى 
المتوقعة والتدفقات النقدية. 
المشروع الصغير أن يمهم طييعة الموجودات التي pu‏ ضمانات جيدة وتشمل تلك الموجودات 
الموجودات التى دفع Lied‏ باهضاً للحصول عليها ضمانات Brae‏ ولكنها تعتبر ضمانات سيئة 
le dds ll ay‏ فلك celaya tl‏ الان و الاك o al alla‏ ار 


المشروع من بيعها. 








الفصل الرابع 
- اتفاقية القرض: تحتوي إتفاقية القرض على الشروط الاساسية للعقد» وجميع التدابير التي 
يعتقد الصرف انها ضرورية تسديد القرض allg‏ تشمل: 
ا ركن وول ¡as‏ 





2 - الفوائد والتكاليف الاخرى. 
3 — الشرط الذي يقي dll‏ القرض وتسديدة:قوراً في حالة التغلف عن تسديد 
الافساط . 
6 - القيود المتعلقة بالحصول على قروض آخرى خلال مدة القرض. 
8- القيود المتعلقة بدفع الرواتب والارياح التي يتم توزيعها خلال مدة القرض. 
5 -المصادر غير المصرفية في الاقتراض: بالرغم من أن المصاريف تعتبر المصدر الاساسي في 

اليها للحصول على المبالغ اللازمة منها: 
مقابل الحسابات المدينه المصرفية؛ واعتياداً يكون مبلغ القرض Jal‏ من قيمة 
الحسايات المدينه؛ وذلك مقايل مخاطرة احتمال عدم امكانية تحصيل بعض من 

ب - تمويل المخزون: في هذه الحالة يضمن المشروع الصغير القرض عن طريق المخزون 
السلعي» إذ يحق للمصرف بيع ذلك المخزون في حالة عدم تسديد القرض. ويتم 
الاتفاق على الفترة الزمنية التي يستحق بها تسديد القرض اعتماداً على فترة دورة 
دورة العمل. 


6 - الاثتمان التجاري: تعتير القروض التجارية (aaa‏ ين لتمويل المشاريع الصغيرة. حيث 





مصادر تمويل المشروعات الصغيرة 
cle ell ais‏ اقرط e‏ الوردية هخ ie Liricas AIL gas at ab‏ 
البضاعة المشتراه منهم؛ أي الشراء على الحساب ولفتره زمنية متفق عليها بين البائع 
والمشتري. 
7- مجهزي المعدات: أغلب باعة المعدات يعملون على تشجيع مالكي الاعمال لشراء معداتهم 
ots fugas Garb Ge‏ اة „a ol lag‏ الكمورل Ola BMS dla‏ التجاري 
Al ato Matias dogs du Sy‏ :فلك Al log oy dy lel‏ مممولة : 
بدفمة اولية على أن يتم دفع المتبقي من ALM‏ على شكل اقساط سنوية تمتد الى 
فاا مهار قرا لاحمو lit „LEN‏ المعدات: 
8 - مصادرأخرى للتمويل : هنالك العديد من المصادر الاخرى للتمويل منها شركات التمويل 
التجاري؛ منشأت الادخار والقروضء شركات التأمين E‏ 
9 شف ed‏ السعد الف مهضرا اناميا fa‏ الشركات الكنيرة الت N 29 Y‏ 
المشاريع الصغيرة. 
LO‏ -المصادر الداخلية للتمويل: 
أ - المخزون السلمي: يمكن توفير مبالغ كبيرة من الاموال عن طريق بيع الفائض من 
المخزون السلعي التي تزيد عن احتياجات المشروع. 
ب - الحسابات المدينه : قد يكون من الممكن توفير مبالغ كبيرة عن طريق القيام بحملة 
pales‏ اض es‏ اة و ادد عة 
ج - بيع جزء من الموجودات الثابته الفائضة عن حاجة المشروع» iaa fir‏ أرض أو 
معدأت غير مستخدمة. 
„OBEN pal Gayle ye Slee yaar as Say — 2‏ 
ه - الارياح المحتجزة. 








الفصل الرايع 











تمارين الفصل الرابع : 
- ما المقصود برأس مال المشروع. 
AAA TO‏ ا A PP‏ | 
ها a‏ 
- أيهما تفضل تمويل رأس JU‏ عن طريق حقوق الملكية al‏ طريق المطلوبات؟ ولماذا؟ 
- ماذا نعني بالعتلة المالية؟ 


- هل يمكن تمويل المشروع عن طريق القروض من مصادر غير مصرفية؟ كيف5. 





العوامل التي تؤخذ بنظر الاعتبار في اختيار الموقع 
تحليل الموقع التجاري (تجارة التجزئة) 


المواقع الاساسية لاعمال تجارة التجزئة والاعمال الخدمية 
متطلبات الموقع في الانواع الاخرى من المشروعات 

المواقع الصناعية 

تحليل الموقع الزراعي 

ها رين لتحيل poet‏ 











أهمبة اختيار الموقع للمشروع 

يعتبر قرار اختيار موقع المشروع من القرارات الإستراتيجية المؤثرة في قدره المشروع 
على تحقيق أهدافه عن sul‏ القصير والمدى البعيد . بل إن هذا القرار يعتبر العامل 
ا بين النجاح والفشل» ويختلف في ذلك المشروع الكبير عن المشروع الصتاعي أو 
التجاري أو مشروعات الخدمات الصغيرة. حيث إن اختيار الموقع المناسب لمشروع عمل 
صغير لا يقل أهمية عن قرار اختيار موقع لمستشفى أو محطة مطافىء الحريق. فنجاح 
هذه المشروعات يعتمد بدرجة كبيرة على موقع المشروع. خاصة وإن إمكانيات تصويب هذا 
القرار في المستقبل تعتبر عملية مكلفة hig‏ حيث إن SLY‏ والمعدات» تم تصميمها 
وتركيبهاء ولا يمكن تغيير الموقع الا بكلفة عالية جداً. 

ara تتطلب الدراسة والتعليل‎ Ul byl al هن‎ all Lat! A 
لتحديد المواقع البديلة. وتكلفتها الاستثمارية وتأثيراتها على ايرادات المشروع وتكلفة‎ 
التشغيل» وتستغرق هذه الدراسات الكثير من الوقت والجهد . وبالرغم من ذلك فإن على‎ 
وتأثيراته‎ Areal صاحب المشروع أن يتحمل كل تلك التكاليف لما لقرار اختيار الموقع من‎ 
التي تستمر لفترة زمنية طويلة مقبلة. ويعتبر قرار اختيار الموقع من القرارات الصعبة؛‎ 
حيث إن كل موقع من المواقع البديلة» يتميز بالعديد من نقاط القوة والضعف. ويعتمد‎ 
gl Lal والعيوب) وبالقالى‎ LGA) cl y الكوة‎ dol ai ا عة مين‎ jhe yf ll 
الذي تتفوق مزاياه على عيوبه. ويصعب ايجاد موقع عمل يتميز بكل مزايا المطلوبة ويخلو‎ 
من نقاط الضعف. وتتم عملية الاختيار على أساس الحل الوسط. وقد تبدو هذه العملية‎ 
بسيطة عند اختيار نوع من أنواع معاجين الاسنان» أو عند شراء بدله؛ فالامر لا يتطلب الا‎ 
فروقات سعرية بسيطة مقابل الحصول على تلك المنتجات التي تتميز بجودة عالية نسبياً‎ 
أو العكس التضحية بالجودة مقابل الحصول علي المنتوج في حدود الامكانيات المادية‎ 
وخاصة حين تتعدد المواقع,‎ Asal المتاحة والمحدودة الا أن عملية المفاضلة بين المواقع‎ 
ومتعبة للغاية؛ وتتطلب‎ Lim ABLE وتتعدد نقاط الضعف» تصيح العملية في هذه الحالة‎ 
الكثير من الخيرة والدراسة للمفاضلة بين تلك المواقع على أساس ما تمتع به من نقاط قوة‎ 
eee قاو رقا‎ 


gan‏ أغلب المختصين. أن الموقع هو العامل الاساسي في نجاح المشروع: الا في حالات 





الفصل الخامس 
ge Cba ¿al dig lis ay pd all ayläll fie cds‏ الستدونف يدل 
gel ¿ya „ET‏ فى Juro‏ اج ¿Lalo‏ 

وتتميز الشركات الكبيرة بأنها تستخدم خبراء مختصين مدربين لديهم الخبرة على 
وين | لوكو cali!‏ وا كل سفن Ullia Alas ala 5 ¿Toy Ayes Ailate „ag can‏ 
ما يكون قرار مثل هؤلاء الخبراء غير صحيحاً. إذ يصعب تحديد اتجاهات الشراء 
المستقبلية للمستهلكين. وقد يكون الشخص المحلى (ابن المنطقة). أفضل من الخبراء في 
اختيار الموقع المناسب» بسبب خبرته في تلك المنطقةء وملاحظته لاتجاهات النمو السكاني؛ 
واساليب تقسيم المنطقة والتخطيط للمواقع التجارية فيها. 


العوامل التي oa gs‏ بنظر الاعتبار قي إختيار الموقع: 

عا PEN‏ لسرا نا لخدا و شوق e e‏ يتنو كاماد 
اساسياً لمشروع انتاجي» حينما تكون كلفة نقل تلك المنتجات Alle‏ نسبة لقيمة المنتوج. 
Les‏ إن لخدا ¿yo Laya Ledge‏ ن تعس Sele‏ ااي Gude!‏ ا es‏ 
ga gays (ill ya ll‏ العمل OY Lalo ¿au ll este gt oof LES‏ 
تكون قريبة من عملائها. فإذا Le‏ كان المشروع متخصصاً بتصليح المعدات المستخدمة 
في صناعة معينة؛ فيجب أن يكون Ly‏ من مواقع عمل تلك الصناعات. وكلما كان 
¿Leal‏ ا کر ¿Li‏ وكلفة نهل التق الى السكوتك Li Autle‏ كان HST Opal fale‏ 
آهمية في اختيار موقع لعمل المشروع. 

2 - القرب من المواد الاولية: إذا ما كان العمل يتطلب مواد اولية يصعب نقلها أو أن كلفة 
نقلها مرتفعة؛ فإن ذلك يتطلب أن يكون المشروع قريباً من مصدر تلك المواد. وضي 
cL‏ اکن لا يكو Lyd‏ السعم Jal ga gl of‏ 9 ی OLB‏ اتر ارا من 
المورد يكون عاملاً أساسياً لضمان سرعة التوريد وتقليص كلفة الاحتفاظ بالمخزون. 
وبذلك فإن فيمة المنتجات؛ كلفة Jail‏ وظيفة المشروع المتميزة؛ كلها عوامل تتفاعل مع 
بعضها في اتخاذ القرار المتعلق يمدى ضرورة قرب موقع المشروع من مصادر موارده 
leas a‏ لتاقي لاس نا ةا eb eine‏ 
الماح aca‏ قله AA‏ ی ile‏ ا SSR AUN‏ 

















PTR gd ANAC ECA POTEET PEM Aia aR RE REP ETT Ea PINE 
EBENEN AGA ا ا‎ Ee eae Cove Le 7 6 





اختيار الموقع للمشاريع الصغيرة 

3 - الحاجة للأيدي العاملة: هنالك عاملين أساسيين في تحليل الحاجة للأيدي العاملةء 
ste‏ العاملين في المنطقة أو مستوى تعليمهم وخيراتهم وتدرييهم. وعلى مالك المشروع 
acl‏ غ A acon‏ الجاملة AA‏ 
year aa a Geter sheath isis I‏ ها كان 
المشروع يتطلت Jay‏ عافلين يمواضفات dio‏ اذا يجب على مالك pap dll‏ تحديد 
مواصفات عمله بشكل دقيق وتحديد المواصفات المطلوب توفرها في الاشخاص Les‏ 
egies‏ من glei JSST feats all‏ 

y Lal Luli ya ALON N SVs ng Vl Yas — 4‏ مين امراف 
المختلفة (gull)‏ على أن تكون طبيعة تلك الاعمال التي تتم دراسة معدلات الأجور فيها 
Ahlen‏ لطبيعة عمل المشروع. كما يجب دراسة اتجاهات الأجور. وذلك من خلال دراسة 
معدلات الأجور في السنوات السابقة والتعرف على مدى الزيادة أو النقصان فيها سنة 
بعد أخرىء ليمكن توقع الزيادة (النقصان) للسنوات القادمة. 

5 - دراسة إتجاهات السكان: تتطلب عملية اختيار الموقع ضمن مدينة معينة من بين المدن 
ا Nal OE‏ :طرق تخل EIN LE PEO algal lg ols ual‏ 
وذلك من حيث عدد السكان. الكثافة السكانيةء اتجاهات نمو السكان (الزيادة في 
العدد). حجم AGLI‏ معدل العمرء التعليم» مستوى الدخل: الجنسء الدينء الجنسية. 
حي oda yl‏ العوامل كلها of‏ بعحى Lele‏ 3535 هي Lidl‏ موق العمل كسمن digo‏ 
معينة. بحيث يمكن تحقيق التوافق بين العرض والطلب. أي أن طبيعة المنتوج او 
الخدمة للمشروع تتوافق ومتطلبات السكان تلك المدينة. فإذا ما كان الفرض هو بيع 
أطباق صينية غالية الثمن Sts‏ فإن ذلك يتطلب توفر معلومات كافية عن دخل العائلة. 
lg aula ¿gus peat ee sb gare‏ سمي Jalgall oa gl‏ 1335 فى god‏ 
حجم الطلب على fis‏ هذه Bo‏ وبذلك يتم اختيار الموقع الذي يتميز السكان فيه 
بأنهم يقيمون ويرغبون باقتناء مثل هذا النوع من الاطباق ولديهم الدخل الكافي 
ya‏ | 
وفي حالة تجارة All‏ فإن sue‏ العملاء في المنطقة التجاريةء يعد من العوامل المهمة 

جداً في توقع احتمالات نجاح المشروع..ومن بين الطرق التقليدية في تحليل المواقع المحتملة 











القصل الخامس 
هي مقارنة المواقع إعتماداً على مؤشر الاشباع على مستوى تجارة التجزئة. ويقيس هذا 
المؤشر إحتمالات المبيعات للقدم المريع الواحد من مساحة المخزن من منتوج معين داخل 
منطقة تجارية معينة: 














= Mijail olas وى‎ „le PSY! Jade 


all sic‏ فا فة Jee X dy Ll‏ اثفاق apa‏ لواحت gle‏ :تلقف الستلعة 





المساحة الكلية بالقدم المريع للحيز المخصص لتلك السلعة في المنطقة التجارية 

ويعتبر هذا المؤشر من المؤشرات المهمة lie‏ لتجارة التجزئة. حيث إن إختيار موقع 
للمشروع في منطقة مشبعة تماماًء وبعدد كبير من المنافسين يؤدي لانخفاض حجم 
امداق gran‏ :فى النهاية قل المشتووع: 

Ledge ¿Lando Sar الذي‎ gar! ا‎ ya TE انفش‎ fin alder Gigli ai 
لعمله المتخصص في بيع الدراجات الهوائية: وأمامه موقعين للمشروع عليه الاختيار بينهماء‎ 
llos a ba pd ls ail, 
paar امان فى امومع الارن 25000 12,5 الدين‎ ¿Meal sde ploy Al yl 
الدراجات الهوائية؛ والمنافس الوحيد في تلك‎ el مبلغاً بمعدل 30 دينارا سنوياً على‎ 
الوق‎ Less Lan 3000 ditu Al coal ul كلك‎ aut مرها‎ dl النطعة القعازية‎ 
الثاني عدد العملاء المحتملين فيه 28000 12,8 ينفقون مبلغ بمعدل 32 ديناراً سنوياً لشراء‎ 
Lay zo ھا‎ 65000 Lago ¿3191 AUS Alo El تكسي‎ Wing ¿Al cole Lull 
وللمقارنة بين الموقعين يتم احتساب مؤشر الاشباع على مستوى تجار التجزئة لكلا الموقعين‎ 
= Be 


30 x 25000 


الموقع الاول: مؤشر الاشباع على مستوى تجارة التجزئة = 2000 


المبيعات المحتملة للقدم المريع الواحد. 


= 250 ديناراً 


32 x 28000 


= 13.78ديناراً 
a 65000‏ 


الموقع LU‏ مؤشر الاشباع على مستوى تجارة التجزئة = 
المبيعات المحتملة للقدم المريع الواحد. 

ويتبين من النتائج التي تم التوصل اليهاء أنه بالرغم من أن الموقع الثاني يظهر أنه 
gl cum oye aby‏ الآ ga IN abel of‏ ل اععماذا على ¿ágil Ai‏ 





EY 7 8 


ees 





jas‏ الموقم للمشاريح الصغدرة 


Les‏ يساوي 125 ديناراً للقدخ المريع الوأحد. 











¿sti مالف‎ Ae Erb een 
lea e sl A ls 
Alga في‎ ines مواقم‎ ¿ao العمل‎ li ci gf العمل‎ lll sued Lagi ella 
ls الأ راطو‎ ll il Gees all a di dl تكون‎ a 
التقسيم والتحديد هو لغرض تجميع‎ ge استخدامات الابنية أو المواقع‎ 
الفعاليات المتشايهة ضمن منطقة محددة . فمثلا قد يمنع وجود مشروع لتصنيع الاثاث‎ 
المنزلي ضمن المنطقة السكانية.‎ 

pl Na 
مواقع عمل تجار التجزئة الآخرين في نفس المنطقة: وذلك على أساس أن الاعمال‎ 
المتماثلة التي تمارس عملها ضمن مواقع متجاورةء يؤدي لزيادة حركة المرور ضمن تلك‎ 
المنطقة ممايؤدي لزيادة المبيعات لتجار التجزئة في تلك المنطقة. ولكن لهذه‎ 
ذلك أن زيادة عدد الاعمال المتشابهة في نفس المنطقة يمكن أن‎ dagas الإستراتيجية‎ 
يؤثر سلباً على ربحية كل تلك الاعمال. لذلك يجب دراسة طبيعة الاعمال في تلك‎ 
المنطقة؛ هل تقدم تلك السلعة بنفس المواصفات وبنفس الاسعار. قد تكون سلعتك أو‎ 
الخدمة التي تقدمها أفضل من تلك التي يتم بيعها من قبل الاخرين. وبذلك فإن دراسة‎ 
حجم السوق للسلعة أو الخدمة التي تنوي تقديمهاء ودراسة المنافسة الحالية سوف‎ 
تكون من العوامل المساعدة في تحديد الحصة السوقية المناسبة.‎ 

8 - مدى توافق العمل مع المجتمع: من بين العوامل غير الملموسة التي يجب أخذها بنظر 
الاعتبار. والتي لا يمكن التعرف عليها الا من خلال زيارة المنطقة المنوي اختيارها 
foal‏ هي درجة توافق العمل مع المجتمع. مثل اختيار موقع العمل في مجتمع بمعدل 
دخل tle‏ إن ذلك يتطلب أن تكون مواصفات العمل متوافقة مع ذلك المجتمع من 
focal SEY AS fl el a Lb all‏ لكشا سي مع Jal‏ 
peti! ad of gp SI‏ طا ¿Lol Lyle stay dolo calls‏ 511 وكلفة 
التصميم الداخلي والخارجي للعمل؛ كل ذلك يجب احتسابه مقابل المبيعات التي يمكن 
تحقيقهاء وهل هي كافية لتغطية تلك التكاليف.. 





ted ma NG AEA ESS REGA BREA SAT A ITS ER 
DAA E Ee la 














القصل الخامس 

- المواصلات: يجب على أصحاب المشروعات الصناعية: أو التي تعمل في مجال تجارة 

الجملة. دراسة نوعية نظام المواصلات فى المنطقةء هل توفر فيها مواصلات بكلف 
مناسبة لنقل تلك المنتجات أو السلع. 


lalo E 10‏ ور ee‏ الآمنية ee‏ الحريق في 


الخدمات. 
1 - الخدمات العامة: عند اختيار الموقع المتاسب للعمل يجب الاخذ بنظر الاعتبار مدى 
توفر الخدمات الاساسية في ذلك الموقع والتي تشمل voll‏ شبكات صرف المياه» خدمة 
جمع المخلقات وغيرها من الخدمات. حيث إن عدم توفر هذه الخدمات ;2% لارتفاع 
als‏ العمل 
2 - سمعة الموقع: بعض المواقع قد تتميز بسمعة سيئة؛ وقد يكون سبب ذلك هو أن الموقع 
دم استخدامه من قبل أعمال اخرى ولم تتمكن من البقاء بسبب عدم تمكنها من تحقيق 
الريحيةء مما يؤدي لسوء سمعة الموقع من قبل العملاء. 
اختيارالموقع: 
بعد ان يتم اختيار المنطقة لبدء العمل فيهاء فإن على مالك المشروع الصغير أن يحدد 
موقع alos‏ داخل تلك المنطقة التي وقع عليها الاختيار. وتعتمد عملية اختيار الموقع داخل 
المنطقة على طبيعة العمل؛ إذ تختلف متطلبات الموقع باختلاف «foal!‏ على سبيل المقال 
تجار التجزئة يكون همهم الاساسي هم العملاء؛ فالمشاريع الخدمية تأخذ بنظر الاعتبار 
feat‏ سهولة الوصول اليها من قبل العملاءء لكنها تأخذ بنظر الاعتبار بالاضافة لذلك كلفة 
الايجارء المشاريع الصناعية العامل الاساسي الذي يؤخذ بنظر الاعتبار في عملها المواد 
الاولية. ولذلك فإن طبيعة العمل تحدد المعايير الاساسية التي يتم بموجبها اختيار الموقع 
المناسب للعمل ضمن منطقة معينة. وفيما يلي نتطرق للعوامل التي يجب دراستها في 
اختيار موقع العمل اعتماداً على طبيعة عمل المشروع. 


تحليل الموقع التجاري (نجارة التجزئة): 


من المتطلبات الاساسية في تحليل موقع العمل لتاجر التجزكة؛ تحديد منطقته التجارية. 





Li‏ الموقع للمشارتع الضعيرة 
أي تحديد المنطقة التي يتوقع العمل جذب العملاء من خلالها على مدى فترة زمنية 
معقولة. والعوامل الاساسية التي تؤثر على مدى ملائمة المنطقة التجارية هو نوع وحجم 
ا bs‏ كان قلحو Lass al‏ مم متكا ف JB ¿Batata de gia‏ يكن من 
دان Mac‏ مين Sal leg teas lolo‏ من el‏ فان الجر Gall‏ ميل في SA‏ 
alae SL‏ ألتما SEE, U‏ فلي فيل A GEN‏ 
السيفوي مع المنطقة التجارية لسوبر ماركت صغيرء نلاحظ أن المنطقة التجارية لمحلات 
السيفوي هي أكبر بكثير من المنطقة التجارية للسوبر ماركت الصغير. وذلك بسبب أن من 
غير المنطقي أن تقطع مسافة طويلة مثلاً للحصول على السكر من محل معين» بسبب 
تواجده بقريك في منطقة سكنك» ويمكن أن نقول انه كلما كان المتجر اكبر وكانت السلع 
كفن توما aa‏ كاد SE a‏ 








والعوامل الآتية تبين العوامل البيئية المؤثرة على حجم المساحة التجارية لمتاجر 


# عدد وحجم ونوع المخازن الاخرى الموجودة حالياً في 23911¿ أو تلك المخطط فتحها 
مستقبلاً في ذلك الموقع. 

& طبيعة المنافسة في العمل. 

مخضا تفن elta‏ 

وتعتبر هذه العوامل بيئية بسبب أنها خارج مدى تأثير مالك المشروع. 

ان معرفة عدد وحجم ونوع المتاجر الموجودة Lillo‏ في الموقع؛ أو المخطط افتتاحها في 
¿yl‏ يمكن أن يساعد في تكؤين 5,58 عن كيفية ante‏ المملاء ht‏ المتاحر. وقد يكون 
من الافضل اختيار موقع المشروع قريباً من تلك المتاجر )15 ما كانت منطقتها التجارية 


u 


واسعة. 

كما إن حجم وفاعلية المنافسة بين الاعمال ضمن الموقع الواحدء يؤثر أيضاً على المنطقة 
التجارية. واذا ما كان العمل الاول من de y)‏ فقد يؤدي ذلك لاتساع المنطقة التجارية. ولكن 
إذا كانت المنطقة يوجد فيها ثلاثة of‏ أريعة متاجر منافسة لعملك بشكل مباشر؛ فذلك OF‏ 
المنطقة التجارية تكون صغيرة جداً. ولكن اذا كان حجم العمل كبيراً جداً مقارنة بالاعمال 
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"Ep Ln الفصل‎ 
ws poe سجن‎ dpi كم‎ Le {ify SLI Cpe pel عدوا‎ Dir ¿y Saks alla oy SI 
تختار موقعاً قريباً من المتاجر‎ of لمتاجر الاخرى المماثلة تقريباًء فقد يكون من المفضل‎ 
المقازنة فى التسوق:‎ aye Sat Aal 

BO | سانسن سواه‎ WEEN الطوق انوا‎ A ee eed] الو فاته‎ GN 
قفن‎ a aaa شوو‎ SUN Si ee PA برو‎ REET 
Nr ulead رفوي‎ lls as ic Sia alt fas I 

ويتأثر حجم وشكل المنطقة التجارية بشبكة المواصلات» موقع المنافسين وأي معوقات 
أخرى» مثل العرقية أو السياسة التي قد تكون موجودة في المنطقة. وقد تكون هنالك معوقات 
ماديةء مثل مواقف السيارات: الانهارء البحيرات: أو أي معوقات طبيعية:؛ أو تلك التي توجد 
معت Al alge‏ تمن الزيائق طن SoS ll‏ الى sal gle ¿yo lo ABE!‏ 
جوانب مواقف السيارات يقلص عدد الزيائن الذين عليهم الالتفاف حول الموقف للوصول الى 
المتجر. وإذا ما تميزت المنطقة بنسبة عالية من الجرائم» فإن ذلك يؤدي أيضاً للحد من عدد 
الزباكن. 

في المناطق التي تتميز بكثافة مرورية عالية يكون اختيار الموقع فيها مناسباً للمشروع 
التجاري. كما إن المناطق التي تتميز بحركة مرورية عالية للمشاة تكون مناسبة جداً لاختيار 
موقع العمل. كما إن اختيار الموقع قريباً من الاشارة المرورية يعتبر مناسباً بسبب أن سائقي 
السيارات والركاب سوف يقضون وقتاً يتراوح بين 15 - 30 ثانية في النظر على جوانب 
pata ati lali ital‏ 


المعايير المشتركة بين تجارة التجزئة ومشاريع الخدمات في اختيار الموقع: 


elle 


¡Mutis عام‎ zug Sci Y quulie كان‎ pb — 
(25,11) By oLtall p31 gh) - 
المواقع الاساسية لاعمال نجارة التجزئة والإاعمال الخدمية:‎ 


هنالك أربعة مواقع التي يمكن الاختيار من بينها للبدء بمشروع صغير لتجارة التجزكة 





اختيار الموقع للمشاريع الصغيرة 

أو العمل الخدمي: المنطقة التجارية المركزية؛ مناطق محلية, المراكز التجارية والمجمعات 

التجارية؛ قريباً من المنافسين والمناطق الخارجية. 

1 - المنطقة التجارية المركزية: هي المركز التجاري التقليدي للمدينة وتقع هذه المراكز ضي 
git ino‏ الرئيسي أو الشوارع الفرعية. وتتميز هذه المناطق بمجموعة 
كبيرة من المتاجر التي تحتوي سلع التسوق والسلع المتخصصة. وبالاضافة الى المخازن 
CRT nara,‏ هد | parra to‏ م نمز | ey‏ لكر 
al paved (arc E‏ كينا ss bes Lal ls‏ للسلع 
اع Ss‏ الات au mag‏ الستكاكن: 
وضي المدن BUST‏ قد تتألف المنطقة المركزية للتسوق من مجموعة من المناطق التجارية 

المركزيةء وعادة ما تكون قريبة من بعضهاء وكل واحده منها متخصصة بخط معين من أنواع 

السلع مثل منطقة مخازن المتنوعات ومنطقة المخازن اللتخصصة: ومنطقة المتاجر 

La yué y o Ala! اليناء:ومتطهة الازياء‎ ajlgly التخصضية‎ 





إن مؤسسات الخدمات والمتاجر المتواجدة في وسط المدينة تتميز يكونها مؤؤسسات 
صغيرة الحجم ومستقلة بطبيعتها. كما إن العديد منهاء والتي تقع sie‏ مستوى الشارع: 
سواء كانت في الشوارع الجانبية أو الرئيسةء هي أيضاً مؤسسات أو متاجر صغيرة الحجم 
ومستقلة. وأفضل المواقع هي تلك التي تعترض حركة مرور المشاه القادمين من المباني 
الضخمة باتجاه مناطق المخازن الكبرى. فا متجر الذي يقع بين المبنى الضخم والمخازن 
الكبرى يكون موقعه أفضل من متجر آخر مشابه له في النوع والحجم يقع على البعد ذاته 
في اتجاه بعيد عن المخازن الكبرى 


2 - مناطق التسوق في الأحياء: تقسم المدن الكبيرة الى احياء ومناطق. وتتركز المناطق في 
أغلب الاحيان حول المدارس أو المستشفيات» وقد تكون لها حدوداً طبيعية كضفة النهر 
أو خط للسكك الحديدية؛ أو احد الشرايين المرورية. وفي معظم الاحيان تتطور في كل 
منطقة من هذه المناطق منطقة تجارية متوازنة تحتوي على متاجر السلع الملتخصصة 
وسلع التسوق الموجودة في المنطقة التجارية المركزية؛ ولكن المتاجر في هذه المناطق 
تتميز بصغر حجمهاء وعدد محدود من السلع المتخصصة. ويتواجد فيها polis (ai‏ 
السلع الاستهلاكية الميسرة؛ Las‏ في ذلك مواد البقالة. 





srt القضل‎ 

وتقسم المنطقة بدورها إلى احياء تحتوي على تسهيلات للتسوق خاصة بهاء وتكون 
المتاجر فيها أقل تنوعاً. ويتركز الاهتمام فيها على مؤسسات الخدمات والسلع الاستهلاكية 
EIER‏ 
3 - المراكز والمجمعات التجارية: تتميز هذه المراكز التجارية بأنها تختلف فيما بيتها من 

حيث درجة تكاملهاء تصميمها الداخلي» والتسهيلات المتوفرة منهاء وحجمها وطريقة 

رعايتها ومرافبتها. وتتميز هذه المراكز التجارية بتوفر مواقف خاصة بها للسيارات 

heres‏ عن الشارع العامء وتظهر في هذه المراكز عدد من المتاجر dado‏ مجمع واحد 

ممتلك من قبل شخص واحد أو مجموعة قليلة من الاشخاص. 

ومع إن مراكز التسوق قد تظهر بأشكال متعددة وبتصاميم داخلية مختلفة:؛ الا إن 
الاتجاه في الوقت الحاضر يسير نحو المراكز التجارية الاكبر حجماً وبهواء مكيف طيلة 
الوقت. وتحتوي على عدد من فروع متاجر السلسلة والمتاجر المستقلة. 

ويتم التخطيط للمراكز الخاصة بالمجمعات والمراكز الاقليميةء وعاده ما تراقب وتدار 
Juas «¿alo gris‏ چون نيوا gs gle‏ جنار تجدة apg call o ol‏ 
بالإضافة الى نسبة معينة من المبيعات تحدد في عقد الايجار تدفع للمؤجر وتحرص إدارة 
ule GS‏ الول oT ao Gle‏ من Las lacas!‏ يكف Aya‏ اويل alii cul’Sl‏ 
الصيانة. ويقوم المركز بحملات إعلانية وترويجية للمركز كوحدة متكاملة؛ وقد تقوم بعض 
ER eco las‏ 








4 - المواقع القريبة من المنافسين والمناطق الخارجية: أدى امتلاك السيارات واستخدامها 
بشكل كبير الى خاق نمطأ جديداً من طرق المعيشة والتسوق. حيث إن كثيراً من الناس 
يستخدمون سياراتهم الخاصة للتنقل لمسافات طويلة.. وعاده ما تستخدم هذه السيارات 
من قبل السيدات اكثر من أي فرد آخر من أفراد العائلة» وتكثر من استخدامها 
للتسوق. وهذا مما أدى لتقليل الفروقات بين سكان المدينة والريف. وأخذت الاعمال 
التجارية على الطرق الركسية تمص حارج ¿gall ago‏ 
ومع إن المتاجر المستقلة كانت الرائدة في ثجارة التجزئة على الطرق العامة الا إن 

متاجر السلسلة والمخازن الكبرى أخذت بالتزايد في التواجد في مثل هذه المناطق. 
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اختيار ad oh!‏ للمشاريع الصغيرة 
uae aaa Gly ae Sa eae Bai,‏ وساي RSS Gea N ES‏ 
e e sica.‏ 

ste eae aN, 
ر کا‎ E AAA Ie igi a الا‎ 
a aceasta لسن‎ lo in 
a قدو ماو سور‎ E A قوط‎ Tes] 
ABA او تصني ا‎ 

haa yal gil dell sj of Las‏ فى تقار :من مواق العمل اجار على 
الظرق ple pellets ¿dell ul‏ سل JA‏ ق ALS ES‏ واشعة من النتحات 
بالاضافة الى cay SLM‏ كما إن المتاجر في هذه المناطق يتوفر فيها الكثير من المواد 
الغذائيةء ومخازن الخدمة الذاتية تحتوي موادا غذائية اكثر مما هو اعتيادي في مثل هذه 
المخازن. 

اما عملية اختيار موقعاً للمشروع قريباً من المنافسين؛ فإن من العوامل الاساسية في 
hos‏ الوق دو all Galg‏ افر مع cola gell gf gol q bl oo‏ سيل 
JL‏ قد تجد المتاجر Gall‏ تبيع Lele‏ بأسغار مرتفعة» حيث من المناسب أن تتخذ لها 
موقعاً قريباً من المنافسين لتمكين الزيائن من المقارنة بين أسعار تلك المنتجات المعروضة في 
تلك المتاجر. وتصلح هذه المواقع عاده للمشاريع التي تبيع سلع التسوق» مثل السيارات أو 
الاجهزة الكهريائية. لكي يمكن للمشتري من المقارنة بين الانواع المختلفة لتلك السلع: 
بالاضافة الى المقارنة في السعر. 





متطلبات الموقع في الانواع الاخوى من المشروعات | 

- مؤسسات الخدمات: تشترك مؤسسات الخدمات مع مشاريع تجاره التجزئة بالعديد من 
الخصائص المطلوية في اختيار الموقع. وقد SL‏ نوع الخدمة المقدمة من قبل تلك 
سيسات allas‏ الوق اليه joy‏ اوو line‏ انواع Saal!‏ اهاري EIN‏ 
emer‏ القع MA e Pr‏ 

Lae Sees Lal Jl 596 of Cems ell cls‏ تقد sl lay Maag SN‏ مكب 


a 





اال ا ن 
¡lolis „a Ly!‏ السات Ll of AMUN‏ موقع Lal ¿25521 Byles ¿bli Jara „a Lgl‏ 
إذا كان عمل المؤؤسسة لا يتطلب حضور الزيون إلى موفع المؤسسة: فيمكن اختيار الموقع 
بشكل رئيسي على أساس قيمة الايجار للموقع ومساحته وملائمته لصاحب العمل. 
ومن الخصائص المميزة لهذه المؤسسات, أن سمعتها Staal‏ من حيث جودة العمل 
اانه عبر Luli Male‏ في جذب الزيائن اليها رغم موقعها الردىءء وذلك مقارنة 
بالانواع الاخرى من الاعمال التجارية. ولكن ذلك يعتبر حالة استثنائية ويتحقق بعد تحقيق 
a a ae el‏ 
lol!‏ الف كا غه على ‚Gras „LER‏ | 
- تجارة الجملة: تتألف سوق تجارة الجملة التي تشمل تجار الجملة الصغار» من تجار 
zz‏ الكو ا مذو cae‏ امجن aus Jan (cil‏ علخو eo gf cla‏ ذاكرة Hayles‏ 
لا يزيد شعاعها عن عشرة كيلو مترات. وفي هذا المجال على تاجر الجملة أن يدرس 
a eC alg‏ كيان job Jak LS eat‏ التحركة هن ذف الكت Cai‏ اجر 
ei‏ واس ران A eal‏ فقون لواف Sea‏ 
المنطقة التجارية أو حسب نوع تجارة التجزئة المزدهرة؛ ويعدم وجود منافسة من تجار 
Aa Seile‏ 





deal! pal Las! ies‏ لوق سراد [Slike 4) glad eLo pino (paid‏ رانف اجات 
(eae ES Bess lag rat AA ENTRIES EN‏ 
داخل بناية بعدة طوابق بسبب ارتفاع ايجارات المواقع الارضية. وتشكل تكاليف الخزن بنداً 
رئيسياً من بنود المصروفات العالية. وقد تتميز المنطقة بازدحام حركة المرور. وبسبب هذه 
الظروف فمن غير المحتمل الي حد كبير أن يتمكن التجار الصغار من الحصول على موقع 
جيك على مستوق الشارع في المناطق المخصصة لتجارة الجملة. 
وقي الاونة الاخيرة اصبح تجار الجملة الصغار وبعض اصحاب المصالح التجارية 
الكبيرة يتجهون الي اختيار مواقع أعمالهم على حدود المدن. ومن المزايا الاساسية لهذه 
المواقع» هي الايجارات المنخفضة والمساحات الكبيرة المتوفرة والتي تمكن أصحاب هذه 
Ayla! Slee‏ من ينات Alla ASW) Quel ¿SL‏ مق حمس سهولة ومنل ling‏ 
paces ps lla‏ اتاك كيه الى وا القن ال ةو نط الح ةةة 
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اختيار الموقع للمشاريع الصغيرة 
الازدحام في حركة المرورء والانواع الجديدة من المباني التي توفر كمية أكبر من الضوء 
والتهوية قد ساهمت جميعها في الميل نحو هذا الاتجاه. 
المواقع الصناسة: 

بغض النظر عن طبيعة منتجات المشروع الصناعي» يجب على مالك المشروع أن يأخذ 
بنظر الاعتيار كل من العوامل الرئيسية الآتية في اختياره للمجتمع أو المنطقة أو المدينة 
التي يرغب باختيار موقع لعمله فيها: 
1 - قريها من السوق Las‏ في ذلك اتجاهات السوق. 
2 - قريها من الموردين. 
3 - توفر الايدي العاملة بالمواصفات المطلوبة للعمل وبالاجور المناسبة. 
4 - توريد الطاقة وكلفتها. 
paraa eos‏ 
6 - خدمات النقل وكلفتها. 

وباختيار مواقع لها قرب الزيائن: تتمكن المنشآت الصناعية الصغيرة من تقديم خدماتها 
لهم بشكل أسرع. وباختيار مواقع لها بالقرب من الموردينء تستطيع استلام المواد الاولية 
وقطع الغيار بشكل اسرع» وعلاوة على ذلك ففي كاتا الحالتين فإن ذلك يؤدي لانخفاض 
كلفة الشحن حيث أن المصنع يدفع تكلفة Jas‏ المواد والتجهيزات الاخرى التي يقوم بشراتها 
(أجور الشحن على البضاعة (ol TAM‏ وتكلفة نقل السلع تامة الصنع التي يقوم ببيعها 


(أجرة شحن البضاعة الخارجة) 











وترتبط معظم أجور الشحن بقيمة البضاعة التي يتم شحنها. وبسبب القيمة الاضافية 
الناتجة عن التصنيع؛ فإن أجور الشحن تكون أكثر ارتفاعاً على البضائع الجاهزة منها على 
المواد الخام وقطع الغيارء ولهذا السبب يجد معظم اصحاب المشاريع الصناعية أن من 
القرارات الاقتصادية اختيار مواقع أعمالهم أقرب الى السوق منها الى الموردين والوضع 
الافضل هو حيث يتواجد زبائن المصنع ومورديه في المنطقة ذاتها ولكنهم عادة Y‏ يتواجدون 








الفصل الخامس 

والعامل الاخر المؤثر في اختيار موقع المشروع الصناعي الصغير, هو تواجد العمالة 
وكلفتهاء وتتفاوت اجور العمال بشكل كبير حسب المنطقة؛ وغالباً ما يكون هذا العامل هو 
المرجح الاساسي في كفة الميزان لصالح مجتمع على غيره من المجتمعات. وتعتبر العوامل 
Last Agea‏ مين allied‏ الهمة في توريد. Allen!‏ وكافقها وغلى المصتء الصفين ol‏ 
يطلع على نشاطات وخصائص الصناعات المجاورة . 











ورغم متطلباتها التي قد تتفاوت الى حد كبير؛ فإن جميع المنشآت الصناعية بحاجة الى 
الطاقة لتشغيل آلات الانتاج فيها ولذلك فإن توريد الطاقة وكلفتها عامل اخر مهم يؤثر 
على عملية اختيار الموقع 

Vell عن‎ solia! غك‎ Aad! legal Last Le Y Que SRY Lal ces كنا‎ 
والخاصة بالصناعة لدى اختيار موقع المنشاة الصناعية.‎ 

ومن AB sli OF welll‏ كرون ya Aral‏ حه ¿yy‏ اتر اكل paty‏ اة هن 
Sum‏ عواهل'الخرى» كما أن yo ES‏ العوامل 15 Leis Laub Jelan‏ ولا ¿Ses‏ عقا pe‏ 
بعضهاء واذا تجاهلنا الاعتبارات الشخصية وغيرها من الاعتبارات غير الملموسة؛ ola‏ 
قاعدة قرار اختيار الموقع ستكون اختيار الموقع الذي تكون فيه تكاليف الانتاج والتوزيع 
مجتمعة في حدودها الدنيا. 

وبعد اختيار المجتمع تأتي الخطوة التالية. وهي اختيار موقع بناء المشروع. وقد يكون 
هذا الموقع ضمن الحدود المشتركة للمجتمع مع مجتمع آخر أو في إحدى الضواحي ومن 
العوامل التي تؤخذ بنظر الاعتبار في اتخاذ مثل هذا القرار الاتي: 
1 - قيمة الأرض. 
else‏ 
3 - إمكانات التوسع وايجاد مواقف لسيارات الموظفين. 
4 - الشكل الخارجي للمنطقة وشكل قطعة الارض. 
5 - إمكانيات التخلص من النفايات. 


6 - المرافق العامة والتحسينات العامة مثل توصيلات المياه والمجارى والغاز والكهرياع. 


SAS 8 8 














اختيار الموقع للمشاريع الصغيرة 
هذا بالاضافة إلى الأرصفة والشوارع المبلطة وقنوات gue‏ المياه القذرة والانارة في 
الشوارع. 

7- القيود أو التعليمات الخاصة بالبناء والتنظيم. 


alta aa deis 


Laly;‏ الموقع الزراعي: 
dies‏ اقرف MAA er sig‏ 
تتضمن الاتي: 
days - 1‏ خصوية الارض وملائمتها لزراعة بعض أنواع المحاصيل الزراعية 
Per prone‏ تعن Cope‏ لك نه A‏ شر طاريق ينه تناك لتحا طول كالول Sl‏ 
Cb pally Meis Al ua‏ على LEN‏ المرتوية فك call al‏ و اها 
3 - المعدات المستخدمة في الزراعة ومدى صلاحيتها وكلفتها 


4 — موق y ag a Y‏ الكنيات ا اة من Aaj DM Lal‏ لزرافة Lelgif‏ صبيكة من 
ela‏ 

+ الشاؤرة‎ ¿ol Y placa Li lag y Y Aal - 5 

6 - توفر المواصلات الملائمة Jad‏ المحاصيل الزراعية إلى Blow Wl‏ ويأسعار مقبولة. 

7 - توفر الايدي العاملة بالمواصفات المطلوبة والاجور المناسبة. 








الفصل الخامس 





Jill ala‏ الخا افق 

- هل تعتقد أن لموقع المشروع دوراً في تحديد نجاح المشروع؟ كيف؟ 

- ما هي العوامل التي يجب أن تؤخذ بنظر الاعتبار في اختيار موقع المشروع؟ 

— ما المقصود بمؤشر الاشباع على مستوى تجارة التجركة؟ وكيف يمكن الاستفادة dis‏ 
في اختيار موقع لمشروع يعمل بتجارة التجزئة؟ 

- هل يفضل اختيار موقعاً لعمل المشروع قريياً من المشاريع الاخرى المنافسة؟ لماذا؟ 

- ما المقصود بالمنطقة التجارية المركزية؟ وهل تفضل اختيار Ledge‏ لعمل مشروع يعمل 
ly ae a ies‏ موود هذه púa‏ 

- قارن بين المراكز والمجمعات التجارية ومناطق التسوق في الاحياء؟ وأيهما Jal‏ 
لاختيار موقع لعمل مشروع يعمل بتجارة التجزئة؟ لماذا؟ 

- ناقش متطلبات اختيار الموقع في المشروعات الصناعية؟ 


- ما هي متطلبات اختيار موقع مشروع زراعي. 
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الفصل الساذس 
ادارة المشتريات والمستودعات في المشروعات الصغيرة 


أولاً: إدارة المشتريات 
US‏ 
1 - النوعية (الجودة) 
SLD‏ 
E‏ 
4 - الوقت 
کا 
ثانياً: أنظمة الرقابة المخزنية 
اا ya) AGN‏ 
2 - النظام Gral BN‏ 
3 - النظام الرقابي الجزئي 
تمارين الفصل السادس 





ادارة المشتريات والمستودعات في cales q pul}‏ الصغدرة 





أولا: إداوة المشتريات: 
تعتبر المشتريات وظيفة أساسية في المشروع الصغير لأنها تحدد قدرة المشروع على بيع 
السلع والخدمات بالجودة المناأاسية والسعر المناسب. وقد تتراوح المبالغ aaa‏ على 
المشتريات ما بين %85-25 من إيرادات olen‏ ولذلك فإن المشتريات تعتبر جوهر 
والمشتريات المدروسة بشكل جيد يمكن أن تقلص ليس فقط كلفة السلع المباعة؛ ولكنها 
Ba‏ على كلفة التجهيزات والموجودات الثابتة. حيث بينت نتائج إحدى الدراسات أن 
توفیر ما نسبته Tol‏ من كلفة المشتريات Gags‏ لزيادة ايرادات المبيعات بنسبة %10 . 


ssl pit Alas Joly 
lasst ia الحصول على المواد الأولية (السلع)؛‎ el ddl تتضمن عملية‎ 
والمعدات. بالنوعية والسعر المناسب. وفي الوقت المناسب. ومن المجهز المناسبء والهدف‎ 
الأساسي من المشتريات هو توفير مخزون يكفي لضمان سير العملية الانتاجية أو المبيعات,‎ 
وضمان توريدها في الوقت المناسب. وتشتري الشركات الكبيرة والمشاريع الصغيرة السلع‎ 
abs والخدمات من كل أنحاء العالم: ولتحقيق الفرض المطلوب من المشتريات يجب اعداد‎ 
جيدة لتلك المشتريات. وبموجب تلك الخطة يتم تحديد معايير النوعية والكلفة والموردين,‎ 
والتي تأخن بنظر الاعتبار الخدمات والتوريد والتعاون.‎ 
وترتبط خطة المشتريات بخطط الوظائف الأخرى في إدارة المشروعات الصغيرة,‎ 
الانتاج؛ التسويقء المبيعات. الهندسة,؛ المحاسبة والمالية.. وغيرهاء حيث أن هذه الخطط‎ 
جميعاً تتفاعل فيما بينها (تؤثر وتتأثر بكل من الخطط الأخرى)؛ ويجب أن تؤدي في‎ 
كاه‎ quad de sy ا‎ Abad كنا ويف أن درك و‎ ¿Li Lag dell gel gl 
أساسية في عملية الشراء: النوعية؛ الكمية؛ السعر, الوقت والمجهزء وكما يظهر في الشكل‎ 


الاتي: 
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الفصل السادس 


شكل رقم (6-1) 
مكونات خطة المشتريات 





1- النوعية (الجودة): 

لسنوات قليلة سابقة؛ كان الاعتقاد السائد بين مشاريع الاعمالء أن نوعية المنتجات 
O;‏ ياك eesti‏ غامد La‏ للبقاء والاستمرار في العمل. 
وبذلك فإن شراء تلك المنتجات أو الخدمات ذات النوعية الجيدة تعتبر كلفة عالية Y‏ مبرر 
لها. وقد اكتشف العديد من المدراء اليومء حقيقة الفوائد المتعددة ل الجيدة من 
المنتجات أو الخدمات والعمليات التي يمكن تحقيقها ليست فقط على شكل تقليص كلفة 
ps als einer‏ 
سوقية ST‏ زيادة نسبة المحافظة على العملاءء وزيادة الرضى لدى العملاء. 

هذا بالاضاقة إلى انخفاض نسبة دوران العملء رفع الروح المعنوية للعاملين وظروف 
عمل أفضل. ولذلك» فإن من الضروري التركيز على نوعية المشتريات من السلع والخدمات:؛ 
لأنها تو تؤثر فى النهاية: وبدرجة كبيرة؛ من قدرة المشروع على تحقيق المنافسة السوفية. 

ولضمان الحصول على السلع والخدمات بنوعية جيدة؛ التي يتم شراؤها من الموردين. 
فان ذلك يتطلب else Sag‏ أساسية في العلاقة ee‏ المجهزين: الالتزام والاتصال 
والرقابة. 

أي التزام الموردين بتوفير المواد والخدمات بالنوعية المناسبة؛ والعمل على ايجاد 
اتصالات باتجاهين مع الموردين: والتعامل مع الموردين كشركاء مساعدين في اكتشاف 
الاساليب التي يمكن من خلالها تحسين النوعية والسيطرة على الكلف. وأخيراً. فإن على 
المشروع أن يوفر الأساليب الرقابية المناسية للتحقق من أن عمليات الموردين تتوافق 
ومتطلبات ٠ on‏ وذلك بما يؤدي لتحقيق الجودة الشاملة. 





ES عا ا او‎ DEE TE 


ادارة المشتريات والمستودعات في المشروعات الصغدرة 

والمقصود بالجودة الشاملة» أن تتميز المنتجات والخدمات التي يقدمها المشروع إلى 
العملاء. valia‏ تقترب من المثالية. وذلك يعني أن كل شىء يسير بالاسلوب الصحيح. 
ieee‏ من التوريد إلى قائمة الحسابء والنصائح والمتابعةء ذلك ان إدارة الجودة الشاملة هي 
N anes‏ 


وبدلك فإن الجودة الشاملة تبدأ من الخطوة الأولى من المورد إلى الخطوة الأخيرة, 
العميل بحيث تجعله يشعر بالرضى والسعادة عن السلعة أو الخدمة التى يحصل عليها عن 
طريق المشروعء مما يؤدي إلى زيادة الحصة السوقية وزيادة ربحيته. 

2 - الكمية: 


تي 2 غات ا ة مبالغ كبيرة في المخزون AS «pale‏ الى تمر 

المخزون لا يتم عن طريقها تحقيق الريحية إلى أن تتم عملية البيع. ل 
a E‏ في هذا tae abs Glas‏ 
erent‏ 

الغرض الاساسي في هذا الجزء من خطة المشتريات. هو لتحقيق معدل دوران مناسب 
للمخزون عن طريق شراء الكميات المناسبة من المخزون. على سبيل المثال» لو تم شراء 
كميات اضافية من المخزون من قبل المشروع: فإن ذلك يعني ربط رأس المال العامل 
cafe Les ll,‏ للحن ya‏ رة JU Gal)‏ االو غ Lineal Laas‏ 
للمشروع: هذا بالاضافة إلى أن المشروع سوف يتحمل مخاطر عدم بيع المخزون: أو تقادمه: 
اضاقة إلى كلفة التخزين؛ والمساحة التي يشغلها المخزون: مما يؤدي لعدم الاستفادة منها 
لخزن مواد أخرىء يمعدل دوران عالي وياحتمالات ربحية عالية. 

كما أن الاحتفاظ بكمية قليلة من المخزون تؤدي بالمشروع لتحمل كلفاً عالية. حيث يؤدي 
ذلك ae!‏ اعادة الطلب يشكل مستمرء وذلك يعني زيادة تكاليف المخزونء وقد يؤدي 
es]‏ إلى النقص في المخزون حينما يزداد الطلب بآكثر من الكميات المتوفرة لدى المشروع. 
Oly‏ استمرار عدم توفر تلك الكميات (بسبب النقص في المخزون) cabs‏ يالعملاء للتعامل 
مع le Jul a Lie‏ اتلك ا o‏ ر ك م هة ااه اة 
الناتجة عن عدم توفير الكمية المناسبة من المخزون,ء فإن على المشروع أن يعمل على تحديد 
اة dl‏ 
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الفصل السادس 
الطلبية الاقتصادية: 

N gis iy PENG وو‎ BERLIN, as EE A IN pay tal Se 
والخدمات للعملاء. على أن لاتكون بكميات كبيرة مما يؤدي لزيادة كلفة التخزين وكلفة‎ 
ssh ارسي ون فقن‎ ai Ut allay ac AN ca Ny ee a 
لكايه‎ ALAS اعسات‎ ole pay tll 














a هو امل الوا‎ o WIN Ver OC lis e 
LEN Sei, dol das NR N Gals al 

- كلفة الوحدات: يمكن احتساب كلفة الوحدات المشتراة عن طريق ضرب عدد 
sl‏ الكت ال (eve err bale ta A RER am‏ 
delia‏ غريات Lib‏ يتوق Of‏ تكون كمية le AN‏ تلك العريات Atal‏ القادمة يهنا 
RP crea Come ree ies geen‏ 

ويتم احتساب كلفة الوحدات كمايلى: 

كلفة الوحدات المشتراة = عدد الوحدات x‏ كلفة الوحدة الواحدة 

x (4 x 1000) =‏ 1.55 = 6200 ديناراً 

al 

fo 33‏ الكلفة o ll ll‏ كلت al ll ea al‏ 
La Bole y ¿23 call y län cali! ENT‏ 'تكون القلف zb dls Al‏ اكادى esa gl‏ 
Ale‏ وبشكل Geld‏ حينما يكون المخزون كبيراً. إذ قد تتطلب عملية حزن تلك الوحدات 
استئجار تسهيلات مخزنية اضافيةء مما يؤدي لزيادة كلفة المخزون: وقد تشمل أيضاً كلفة 
نقل تلك الوحدات إلى داخل المخزن وكلفة نقلها إلى خارج المخزن. وتشمل كلفة الخزن 
‚Li‏ كلفة المحافظة على المخزون توفير الظروف المادية المناسبة للمخزون (الحرارة : 
الاضاءة؛ التجميد (Mis‏ هذا بالاضافة إلى كلفة الاندثار والضرائب. وبذلك فكلما ازدادت 
كمية المخزون؛ ازدادت كلف الاحتفاظ بذلك المخزون. 
Lakes‏ ماد Leb‏ الأعما 
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ادارة المشتريات والمستودعات في المشروعات الصغيرة 
الفيضانات والكوارث الطبيعية الاخرى للطرف الثاني (شركة (oral‏ حيث أن الأقساط 
Aia ih Sh iS a eS LEE‏ 
الضرائب المدفوعة على قيمة المخزون. 

وغالباً leg All [os Le‏ فى التعرف على LAS‏ الفاكنة alg pM‏ بال due dolar‏ 
Bs‏ من الشترون: إذ هى كتين من ol BN els SVL‏ رفير ¿y dd LI LA‏ 
المخزون وبالطبع فإن هذه المبالغ المقترضة يتم الحصول عليها مقابل فائدة بنسبة معينة, 
تضاف إلى كلفة الاحتفاظ بالمخزون. هذا بالاضافة إلى كلفة الفرصة البديكة المرتبطة 
Lea,‏ با لخزون dum‏ أن ELM‏ المستكسر في ap SM‏ كان من ¿Sal‏ اح ام فى 
أغراض أخرى. مثل توسيع المصنعء البحث والتطوير أو تسديد المطلويات, وذلك كله يعني 
أن الاحتفاظ بكميات كبيرة من المخزون يؤدي لربط مبالغ كبيرة من المال لاتستخدم بشكل 


n» 


مج + 








كلفة الاندثار: 

التي تمثل انخفاض كمية المخزون بمرور الزمن: حيث أن بعض الاعمال تتأثر بشدة 
باندثار المخزون مثل المشروعات التي تتعاطى بيع السيارات: التي تتحمل كلفاً عالية 
للاندثارء بسبب تغير موديلات السيارات سنة بعد أخرى؛ مما يؤدي لانخفاض اسعار 
estas a. alta lll‏ عله ESTER TE‏ كلفة كاف 
المخزون والتقادم والسرقة. ذلك أن المشاريع الصغيرة وبشكل خاص تلك التي تعمل في 
مجال بيع الملابس النسائية Wie‏ تتحمل مخاطر Alle‏ بسبب التقادم نتيجة لاحتمال تغيير 
الموده بشكل مفاجيء.. كبا أن المشاريع التي تعمل في مجال بيع المواد الغذائية تتحمل 
مخاطر تلف تلك الموادء كما قد يتعرض المخزون للسرقة من قبل العاملين في حالة عدم 
وجود رقابة براي مناسية. 

ولاحتساب كلفة الاحتفاظ بالمخزونء نعود إلى مثالنا السابقء حيث يتم احتسابها 
كمايلي: 

AS‏ دس 


ك = الكمية التي يتم طلبها من المخزون. 





الفصل السادس 
س = كلفة الاحتفاظ بالوحدة الواحدة خلال سنة. 
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e ee حل باكر‎ rs ek ai lil) aS ان الماققة يون‎ as 
ple العلاقة‎ oda (6-1) الجدول رق‎ dns ugs كنية الطليية من‎ Boj ALSO az 
Aa 1.25 Als Zell 3m gl السدوية‎ dolio Y LAS أن‎ ol al 
(6-D جدول رقم‎ 
الاجتماكل‎ 24189 Alois اكظلبية‎ dass 


| كلفة الاحتفاظ: كا س | 


312.50 


625.00 


1250.00 
1875.00 
2500.00 
3125.00 
4375.00 





- كلف أعداد الطلبية: تتضمن كلف اعداد الطلبية: الكلف المختلفة التي ترافق الطلب 
الفعلي للمواد والمخزون, أو إعداد الخط الانتاجي لتصنيمها. وتتضمن كلف الحصول على 
المواد والمخزون: إعداد طلبيات الشراءء تحليل واختيار الموردين: التنسيق والاتفاق مع 
الموردين وتسريع عملية التسايمء واستلام وقحص الوحداتء والقيام JO‏ العمليات 
المحاسبية والمكتبية المطلوبة. واعتيادياً تكون كلفة اعداد الطلبية تابتة بفض النظر عن 
الكمية التي يتم طليها. 

digital A aie شرب‎ Sab pe TAS CO الخو ل‎ ais 
Je الذى‎ ay dll) Gala! tlie aê Ag SN تعد اه الطلحينة‎ als, 
حيث الطلب السنوي الكلي 4000 عجلة في السنةء وكلفة اعداد‎ (JEL بصناعة عربات‎ 








ادارة المشتريات والمستودعات في المشروعات الصغيرة 
الطلبية 9 دنانيرء فيتم احتساب الكلف: 


كلقة Ls ostia! stuel‏ ير 
Js‏ 


ك = كمية الطلب 
د = كلفة اعداد الطليية الواحدة 


وكلما كانت الكمية التي يتم طلبها أكبر كلما كانت عدد الطلبيات أقل. والجدول رقم (6-2) 
يوضح هذه العلاقة على افتراض أن كلفة اعداد الطلبية الواحدة مساوية 9 دينار. 


جدول رقم (6-2) 
كمية الطلبية الاقتصادية كلفة اعداد الطلبية 


sat ls y ANS‏ كلف اعداد الطلبيات: 
el‏ 





- الكمية الاقتصادية: فيما لوكانت كلف الاحتفاظ بالمخزون هي الكلف الوحيدة للمخزون؛ ob‏ 
مايرا و بعر صر حل عد ممكن من الوحدات في كل طلبية لتقليص هده 
Aaa cals‏ 0 بالعودة إلى مثالنا السابقء فإن المشروع الذي يعمل بصناعة عريات 
الأطفال سوف يشتر: ي عجلة واحدة في كل طلبية أو بذلك يقلص كلفة الاحتفاظ 




















1 = 0..625 دينار 
ولكن مقايل ذلك سوف ترتفع كلفة اعداد الطلبيات: 


ا د _ شل 
ails‏ اعداد الطلبية = س × د 
ك 


400 


Ox —= 
1 


= 36000 دينار 


وبنفس الاسلوب» إذا ماكانت كلفة اعداد الطلبية هي الكلفة الوحيدة في شراء المخزون, 
ole‏ المشروع الصغير سوف يشتري أكبر كمية ممكنة من الوحدات لغرض تقليص هذه 
eae) Ls faites gap SN‏ ماع يست Basil Lala A 4000 Lal‏ 


سيوف يكم als o ala‏ اعداد الطلبية 


abs = 
lie ee 


كد E ES‏ بون 
7 

_ 4 

لان 2 


— 


alas 2500 = 











ادارة المشتريات والمستودعات في المشروعات الصغيرة 

وبملاحظة بسيطة؛ تبين أن استخدام أي من الاسلوبين لا Goh‏ إلى تقليص كلف 
المخزون؛ وكما بينا سابقاً فإن الكلفة الكلية تشمل كلفة الاحتفاظ بالمخزون مضافاً إليها 
aals‏ فل اد Aus 517 cludes‏ شرا عمجمو اا ا 


ك 
الكلفة الكلية = (2x) + (ve x—)‏ + (ص × و) 
2 ك 


ويبين الشكل رقم )6-1( هذه الكلف» والذي يبين أنه بزيادة كمية الطلبية؛ تنخفض كلفة 

اعداد الطلبيات مما يؤدي لتقليل الكلف الكلية للمخزون. والجدول رقم (6-3) والشكل -6) 
(1 يوضحان ذلك. 

حيث أن معادلة الطلبية الاقتصادية تحدد النقطة على منحنى الكلف الكلية؛ التي تظهر 

(ox الات‎ duel ASI اة‎ (Ga XSL) oy dal Y تهون كلفة‎ Leis 
S 2 

وإذا ما كان عدد من الطلبيات أقل مايمكن خلال السنة؛ فإن كلفة اعداد الطلبيات سيتم 
تقليصها إلى أدنى حد See‏ ولكن ذلك يؤدي GY‏ تكون كلفة الاحتفاظ بالمخزون بالحد 
الأقصى. وعلى العكس من ذلكء إذا ماكانت طلبيات المشروع بأدنى حد ممكن من الوحدات 
للطلبية الواحدة؛ فإن ذلك يؤدي لأن تكون كلفة اعداد الطلبية في حدودها القصوى. ويتم 
تقليص الكلفة الكلية للمخزون حينما تتساوى كلفة الاحتفاظ بالمخزون مع كلفة الاعداد 
للطلبيات. 


و إذا ماعدنا إلى مثالنا السابق (مشروع صناعة عريات الأطفال)؛ وتم احتساب الكمية 
الاقتصادية للطلبية وباستد خدام المعادلة: 


2 × ص د 
الطلبية الاقتصادية )4( = TT‏ 
x 4000 x 2‏ 9 
= 1.25 


= 240 وحدة للطلبية الواحدة 





TT نا‎ ae PANTS ترفك‎ IG a PAT TES CARE OE TE ASA peat زمر‎ BAe ROR Og Seto لط ل جلي رجور‎ gan Payee Goce) EERE a RSD “ah Y 
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br ¡EAN 3002 
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ul Scie AO les 
: فى‎ alec 240 ع إن يطلب‎ er: ١ 
- ll A ك ا جروت‎ 
: roa = 4 Ks ur: > 
ur = ~~ Fur 
+ = ص‎ 
بص‎ 3 
Se fet - 
+ Sh a 
Dia 
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A Dee, Ar 
نفا ن‎ Doa A 
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TREE, Paz? 








جدول رقم )6-3( 
كمية الطلبية الاقتصادية وكلفة الطلبية 


كلفة شراء الوحدات = ص × د | كلفة الاحتفاظ Xe)‏ س) 
2 





eT |e 

يعتبر السعر من العوامل الأساسية في عملية شراء المخزونء وفي العديد من الحالات 
يتمكن المشتري من التفاوض على السعر مع الموردين المحتملين في حالات شراء كميات 
كبيرة من المخزون والتي يتكرر شراؤها باستمرار خلال السنة. (phy‏ حالات أخرى حينما 
تكون llo‏ الشراء lbs‏ شراء كمينات قليلة وليفن يشكل متكرن: 185 يط لدف 
gles!‏ عل veal ytd! clit‏ 

واعتيادياً. فإن المشروع الصغير حينما يفكر بشراء مخزونه السعليء فإنه يقارن بين 
الاسعار المعروضة من قبل عدد من الموردين: للتعرف على الأسعارء ومن ثم يتعامل مع المورد 
الذي يعرض أقل الاسعار مقارنة مع أسعار الموردين الآخرين. ولكن هذه السياسة في 
عملية الشراء هي سياسة غير صحيحة: وبدلاً من ذلك فعلى المشروع أن تكون مقارنته بين 
الموردين على أساس السعر والجودة؛ ويذلك يتمكن من الحصول على أفضل قيمة 

خط ui e sly Tall‏ والمقاركة يون ye dsg gla‏ قيل ple arg ll‏ 
مالك المشروع الصغير أن لايأخذ بنظر الاعتبار السعر الفعلي فقطء بل عليه أيضاً أن 
يدرس شروط البيع المرافقة لعملية البيع. في بعض الأحيانء تكون شروط البيع مهمة Nam‏ 
كأهمية السعر المعروض. حيث قد تتضمن شروط عملية البيع بعض اشكال خصم 
ya 99 col Tal‏ لويذ Lola‏ كلاق اشكال من ead seal ul il‏ 
الكمية أو الخصم النقديء أو قد يعرض مزيجاً من هذه الاشكال الثلاثة في الخصم. 





VE E E E SS ESAS 


الفصل السادس 

1- الخصم التجاري: يتم تحديد نسبة الخصم التجاري اعتماداً على مقياس تدريجي 
حت موق poy dill‏ لر فو axa Sl yl uh ll BA‏ اذى elas‏ جر 
ASS‏ ركو ا عا من | لقص EEN idle‏ 

2- خصم الكمية: الغرض من خصم الكمية هو تشجيع المشتري على شراء كميات أكبر من 
اشنا أو leas‏ لكلاو قر AO‏ فين توش ينابسا اقل فلن 
الكميات الكبيرة من المشتريات؛ بسبب أن LAS‏ الانتاج والعمليات للوحدة الواحدة التي 
UG y 98 yell yo‏ ا کیو فو" شكرواه ن اقل سيت أن 
التكاليف الثابتة سوف تنخفض بزيادة عدد الوحدات المنتجة. وقد يمنح خصم الكمية 
بتارم ون ALS ued‏ عيبي sad pinay A‏ كي 
غير التراكمي فقط في حالة كانت الكمية المطلوية شراؤها في الطلبية الواحدة؛ كمية 
كبيرة. على سبيل المثال. قد يمنح تاجر الجملة خصماً مقداره 963 على مشترياته التي 
O ea) Seal A Sass‏ شل سي E‏ لور 
اراک 














جدول رقم (6-4) 
شكل خصم الكمية غير التراكمي 





5000 - 1001 
10.000 - 5001 
si, 10001 


معينة (سنة اعتيادياً). وقد تختلف تلك الفترة الزمنية من مورد لآخر. فقد يتم الاتفاق بين 
Sig 5000 E ae‏ 

وتتمكن المشاريع الصفيرة التي تكون مشترياتها بكميات أو مبالغ قليلة خلال السنة؛ الاتفاق 
فيما بينها لتوحيد مشترياتها من مورد واحد لغرض الحصول على هذا النوع من الخصم. 
wa 104‏ 





ادارة المشتريات والمستودعات في المشروعات الصغيرة 

- الخصم النقدي: يتم منح الخصم النقدي من قبل المورد لتحفيز المشترى على التعجيل 
بتسديد قيمة مشترياته خلال فترة زمنية قصيرة أو الشراء Shall‏ ويمنح الموردون هذا 
الخصم في محاولة منهم لتجنب استخدامهم من قبل العملاء كمصارف تمنح قروضاً بدون 
ua 3] cl‏ يشكرى dell seal‏ وین BAI dela all IMA Uglied pred‏ 
عليهاء ويذلك فإن العديد من الموردين يعرضون على عملائهم بطرح نسبة من قيمة 
agil ió‏ ]ذا seul oi Le‏ كلذ ناطكرة de «Bo Ages‏ سو aa J‏ يلير 
الخصم النقدي بالشروط الآتية: 

2 الصافي خلال 30 يوماً. أي أن المورد يمنح المشتري خصماً بنسبة %2 إذا ما تم 
تسديد المبلع خلال عشرة آيام على أن يسدد ALM‏ كاملا وبدون خضع JUS‏ 30 يوماً. 

ويشكل ale‏ فإن الاستفادة من هذا الخصم النقدي تعتبر سياسة جيدة من قبل 
المشتري؛ حيث إن المبلغ الذي يمكن توفيره عن طريقه: يمكن استخدامه في مجالات أخرى 
في العمل. وبعكس من ذلك» فإن عدم الاستفادة من ذلك الخصم يعني في loll‏ دقع 
نة معينة من RUSLAN‏ ستودا Salze‏ استخدام und! ¿o‏ للفكرة امتيقية من 3 Justus‏ 
كامل المبلغ. ويمكن احتساب هذه النسبة كمايلي: لو افترضنا على سبيل المثال أن مشروعاً 
اشترى بضاعة بقيمة 1000 دينارء وبشروط دفع 10/2 صافي خلال 30 «Lago‏ ولنفترض أن 
ضافي AL‏ تم say aus‏ 30 برها of cof‏ اللشووع حفط ¿los‏ 20 دقرا لبه 
لمدة 20 يومأء ولاحتساب الفائدة السنوية على هذا المبلغ: 








الفائدة = أصل المبلغ »ا نسبة الفائدة × عامل الزمن (عدد الايام/ 360( 


ف -ألان كام 


20 


2 980 
360 


% 36.735 = 








. ¿Jalil القضل‎ 

Magias %36.735 مين الخضيع التقدى هساوية ل‎ Bali Y are Aa كان‎ li 

فقن GIS‏ شن dest! JUS [pls 980 glee trad Jul‏ اناك الأول من Y ga)‏ 
31( كا ¿ya ST lan le o all‏ 36.735 می JUS‏ استكتماره lull LU‏ من 
مجال آخر. oly‏ لم يتوفر مبلغ 980 ديناراً لدى المشتري في اليوم العاشر ليس تفيد من 
الخصم النقدي» فإمكانه اقتراض ذلك المبلغ بنسبة فاكدة أقل من نسبة الفائدة السنوية 
التي عليه أن يتحملها نتيجة لعدم تسديده ذلك المبلغ خلال فترة الخصم الممنوحة له. 
والجدول رقم )6-5( يلخص كلفة عدم الاستفادة من الخصم النقدي بشروط خصم 





oe 
(6-5) جدول رقم‎ 
كلفة عدم الاستفادة من الخصم النقدي‎ 
%36.735 30 الصافي‎ 2 
%24.490 60 الصافي‎ 2 
714.693 60 الصافي‎ 2 
%55.670 30 الصافي‎ 3 
الوقت:‎ -4 


توقيت عملية شراء السلع والبضائع وتجهيزهاء تعتبر أيضاً Male‏ أساسياً في عملية 
الشراء. على مالك المشروع جدولة مواعيد توريد السلع والخدمات إلى العملاء كي لايخسر 
ثقة عملائه بسبب عدم توفر تلك السلع لديه نتيجة للنقص في المخزونء بحيث SN‏ 
ذلك لربط كمية كبيرة من رأس ال مال العامل في المخزون. ويذلك عليه الموازنة بين توفير 
السلع والخدمات في مواعيدها المتفق عليها مع العملاء وفي نفس الوقت عدم استثمار 
مباك كدرة كي Toll‏ فين ¡Arial‏ 

وللتخطيط لجدولة توريد المخزون: علي المالك أن يأخذ „un‏ الاعتبار المهلة الزمنية 
للطلبية؛ (الفجوة الزمنية للطلبية بين ارسال الطلبية واستلام تلك الطلبية من المورد). 





ادارة المشتريات والمستودعات في المشروعات الصغيرة 
وبشكل vale‏ فإن ¿Silo‏ المشروعات لايمكنهم توقع التوريد الفوري للطلبية؛ وبناء على ذلك. 
عليه أن يخطط لنقطة اعادة الطلب لوحدات المخزون مع الأخذ بنظر الاعتبار المهل الزمنية. 








AS اتساب نفظة اعاذة‎ py) dl منتى يجب طالب الستلع» علئ مالك‎ tt ely 
الطلب يتضمن تحديد المهلة‎ dale! للوحدات الاساسية من المخزون. وتطوير نموذج لنقطة‎ 
الزمنية للطلب ومعدل الاستخدام للوحدة المطلويةء الحدود الدنيا في مستويات المخزون‎ 
المسموح بها وكمية الطلبية الاقتصادية. والمهلة الزمنية للطلبية هي الفجوة الزمنية بين‎ 
ارسال الطلبية للمورد والاستلام الفعلي لتلك المواد المطلوبةء وقد تكون تلك المهلة الزمنية‎ 
عدة ساعات» أو عدة أسابيع. وبالطبع فإن المهلة الزمنية في حالة التعامل مع موردين‎ 
محليين هي أقصر من تلك في حالة التعام مع موردين خارجيين.‎ 

ويتم احتساب معدل الاستخدام لمنتوج معين بالرجوع إلى السجلات المحاسبية 
والمخزنيةء التي يتبين من خلالها سرعة استخدام تلك المادة وانخفاض المخزون منها بمرور 
«craps‏ والمعدل المتوقع لنسية الاستخدام يحدد الفترة الزمنية لاستمرار توفر تلك المادة في 
المخازن. على سبيل Slut!‏ إذا ماتوقع مالك المشروع أنه سوف يتم استخدام 900 وحدة 
خلال الستة أشهر القادمةء فإن معدل الاستخدام اليومي لتلك الوحدة )900 وحدة/180 
«(Lasa‏ ويفترض النموذج المبسط لنقطة اعادة الطلب أن المشروع يستخدم تلك الوحدة 
بمعدل خطيء أي أن انخفاض مخزون المشروع من تلك الوحدة مستمر بمعدل ثابت بمرور 
الزمن. 

وبدلك فإن على مالك المشروع تحديد الحد الأآدنى المسموح به من المخزون لتلك 
Wo soll‏ فإنه سوف يتعرضر, لحالة عدم توفر الكمية الكافية في المخازن مما يؤدي 
لعدم امكانية توفير تلك السلعة لعملائه في الوقت at atl‏ ولتجنب حالة عدم توفر 
الكميات المطلوية في المخازنء فإن أغلب المشاريع تحتفظ بحد أدنى من المخزون أكبر من 
النصف» وبمعنى آخر يخططون لمخزون الأمان في مخازنهم لمواجهة الطلبيات التي قد 
تكون أعلى من مستوى الاستخدام المتوقع؛ مما يمكنهم من الاستجابة لهذه الطلبيات لحين 
وصول الكميات: التي مع طابها من الوودين» 

ولاحتساب نقطة إعادة الطلب» يجب الربط بين هذه المعلومات المخزنية مع كمية 
EPA]‏ الاختصادية. 
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الفصل السادس 
والمثال ?3 يوضح اسلوب تحديد نقطة إعادة الطلب: 
م = المهلة الزمنية للطلبية = 10 أيام. 
س = معدل الاستخدام = 36 وحدة في اليوم. 
yes = y‏ الأمان الحد الأآدتئ من المخزون = 150.وحدة: 
الطلبية الاقتصادية - 1080 وحدة. 
معادلة احتساب نقطة اعادة الطلب تظهر كمايلي: 
نقطة اعادة الطلب = a)‏ × س) + ن 
x 10) =‏ 36( + 150 
= 310 وحدة 


«él y‏ يحب طلب 1080 وحدة حينما يصل مستوى المخزون متها إلى 510 وحدة 
gg pull (gl lll Babe] Ala ¿ag FUN JSST,‏ 


شكل رقم )6-3( 
نموذج نقطة اعادة الطلب SD‏ 

كمية إعادة الطلب (الكمية الاقتصادية للطلبية) - 1080 وحدة 

معدل الاستخدام | 2000 

1500 

1000 

510 نقطة اعادة الطلب 

RE 

مستوى المخزون 


مخرون الامان = 150 وحده 
500 > — 





60 50 40 30 20 0 
الزمن باليوم المهلة الزمنية = 10 alii‏ 


5- المورد: 
على مالك المشروع الصغير البحث عن المورد المناسب أو مجهزي السلع التجهيزات 
والمعدات. وبالرغم من أن العديد من الوحدات هى وحدات بمواصفات ثابتةء لكن هناك 
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ادارة المشتريات والمستودعات في المشروعات الصغيرة 
العديد من تلك الوحدات المطلوية التي تتنوع مواصفاتها من حيث النوعية أو السعر اعتماداً 
على الموردء وقد يكون من N‏ التعامل مع أكثر من مورد واحد أو عدة موردين اعتماداً 
على عوامل أساسية تؤثر في عملية اختيار الموردين: منها الاعتمادية: الخدمات المقدمة 
(خدمات مابعد البيع)ء القرب Aue silly‏ وذلك بالطيع بالاضافة إلى عامل السعر. 

وهناك مصادر متعددة يمكن الاستعانة بها في تحديد الموردين منها المشاريع الأخرى 
التي تمارس نفس الاعمالء وبالتأكيد فإن المشاريع المنافسة المحلية قد لاتساعد في عملية 
البحث هذه عن الموردين أو لكن يمكن الاستفادة ن خيرة أصحاب المشاريع الذين يعملون 


في مواقع أخرى بعيدة لايعملون ضمن نفس المنطقة التجارية. 








وقد يمكن الاستعانة باتحاد الصناعات الذي توفر لديه المعلومات الكافية عن هؤلاء 
الموردينء أو من غرهة التجارةء هذا إلى جانب مصادر أخرى عديدة. 

وبعد تحديد الموردين والمجهزين المحتملينء عليه أن يختار من بينهم clas‏ منهم يمكن 
التعامل معه. وتتطلب عملية الاختيار من بين الموردين تحديد عوامل أساسية تستخدم في 
عملية تحليل هذه البدائل (الموردين) وفيما يلي نتطرق لبعض العوامل المناسبة في عملية 
LES‏ 

- عدد الموردين: احد التساؤلات المهمة التى يواجهها مالك المشروع الصغيرء هي هل 
يجب التعامل مع مورد واحد أو ST‏ مورد . تركيز عملية الشراء بمورد واحد تتميز بعدد من 
المزايا الأول: يلقي المشروع اهتماماً lage‏ من خلال التعامل مع مورد واحد » ويشكل خاص 
فيما إذا كانت طلبياته بمبالغ كبيرة: الثاني » قد يستفيد المشروع من خصم الكمية إذ ما 
كانت مشترياته كبيرة. وأخيراً فإن المشروع قد يحصل على تعاون أكبر من قبل المورد. حيث 
إن الموردين يرغبون بمساعدة المشاريع التي يعتبرونها عملاء يتميزون بالولاء لهم» وتكون 
نتيجة هذه العلاقة نوعية أفضل من السلع والخدمات. 

ولكن الاعتماد على موارد واحد فقط يتميز بعدة مساوىء فقد يتعرض المشروع لنقص 
dig} cee‏ السلعئ من اواد الاناسينة إذا pai Le‏ مووده الوحين SI‏ ما (fie‏ الحريق: 
الأضرات Mia ada of‏ 

- الاعتمادية: على مالك المشروع تقييم احتمال قدرة المورد على توريد الكميات الكافية 
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الفصل السادس 
وبالنوعية المطلوبة حينما تظهر الحاجة لها. حيث أن أغلب شكاوي أصحاب المشاريع من 
الموردين هي تأخير توريد المواد المطلوية في الوقت المتفق عليه بينهماء التأخير في التوريد 
يؤدي بالطبع لتأخير عمل المشروع وقد يخسر نسبة كبيرة من مبيعاته نتيجة لذلك. 

putas 204 38 —‏ هاما e yl‏ الووة Male‏ ااا فى Aal ¿old allg copla‏ 
النقل: „ag‏ بعض الحالات قد تكون كلفة النقل أعلى من كلفة تلك المموادء هذا بالاضافة 
الى أن قرب المورد في المشروع يمكن صاحب المشروع في حل مشاكل التعاون بينهما بأسرع 
وفت ممكن. 

- الخدمات : يجب على مالك المشروع تقييم مدى الخدمات التي يمكن أن يقدمها المورد. 
فقد يكون بحاجة لاستمرار تردد رجال البيع على المشروع لمساعدته في حل بعض المشاكل أو 
قد يكون بحاجة لخدمات ما بعد البيع . وغيرها من الخدمات التي يمكن الاستفادة منها في 
العم 

- إستلام البضائع وفحصها: تعد عملية إستلام البضائع وا مواد من الموردين الخطوة 
الاخيرة في عملية الشراء حيث يتم في هذه المرحلة مقارنة البضاعة مع طلب الشراء الذي 
يتضمن المواصفات المطلوية والكميات . كما يجب فحص البضاعة للتآكد من عدم وجود 
تلف فيها أو في بعض منها بسبب عملية النقل أو التصنيع. 

ولي ORDER eae |p eine la‏ اطسق Be is‏ 
AST cc pede‏ م Laden‏ ميدي (الادونة gf (Mie‏ الوون of SAN gf‏ الذون ر 
بما يعني أن السلعة التي تم إستلامها مطايقة للمواصفات المتفق عليها بين المشتري 
والبائع. 1 








وفي Alle‏ إكتشاف أضرارا في البضاعة: أو إنها غير مطابقة للمواصفات فيجب تبليغ 
المورد ENE‏ ا والإتفاق معه عى اسلوب مناسب للتعويض عن تلك الاضرار أو إعادة 
الوحدات التالقة Al‏ وحسمها من سعر الشراء. 
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Lol‏ : أنظمة الرقابة المخزنية: 
بغض النظر عن النظام الرقابي الذي يختاره مالك المشروع الصغييرء عليه أن يتعرف 

الى أهمية القاعدة التي تقول أن ما يقارب من 780 من قيمة مخزون المشروع هي من 

قيمة %20 من الواحدات المخزنة . وذلك أن بعض الواحدات الموجودة في المخازن تكون 
قيمتها عالية جداً مقارنة بالاخرى التي لا تحقق إلا نسية قليلة من المبيعات. ويسبب أن 
اغلب ايرادات المبيعات يتم تحقيقها عن طريق تلك الواحدات التي تشكل نسبة فليلة من 
المخزون. فإن على مالك المشروع أن يركز على هذه الوحدات التي تشكل نسبة قليلة من 
المخزون؛ Oly‏ يهتم بتصميم نظام رقابي جيد للرقابة على المخزون ومع الاخذ بنظر الاعتبار 

a عاك‎ Wie VO ir ER حتاف تلت شكال ين‎ e leds 

والجزتي. 

1 - النظام الرقابي المستمر للمخزون: يصمم هذا النظام الرقابي لضمان العد المستمر للوحدات 
في المخازن. وهنالك عدة أساليب لتطبيق النظام الرقابي المستمرء ولكنها كلها تتميز 
بميزة أساسية:؛ أن جميع تلك الاساليب تتضمن عد كل وحدة تدخل أو تخرج من ' 
المخزون السلعي. النظام الاساسي للرقابة المستمرة للمخزون» يستخدم سجل المخزون : 
الذي يتضمن معلومات اساسية عن السلعة؛ مثل إسم السلعة: الرقم المخزني» يستخدم 
سجل المخزون الذي يتضمن معلومات اساسية عن السلعة ؛ مثل إسم السلعة الرقم 
المخزني لها. مواصفاتهاء الكمية الاقتصاد للطلبية ونقطة إعادة الطلب. 
ويكون موقع هذا السجل الخاص بالسلعة في المخزن أو في مكان قريب edie‏ وحينما 

تصل أية شحنه من تلك السلعة ويتم إستلامها من قبل مسؤول المخازن wigs‏ ادخالها في 

spec‏ الاستلام في السجل الخاص بالسلعة وتضاف الى المجموع وحينما يتم سحب تلك 
السلعة من المخزن أو بيعهاء تطرح تلك الكمية التي خرجت من المجموع. وإذا ما تم إتباع 
هذا الاجراء بشكل ثابت ومستمر: قإن المالك يتمكن وبشكل سريع تحديد عد كل وحدة 

موجودة في المحازن. 
وبالرغم من أن الاستخدام المستمر والثابت لهذا الاسلوب يؤدي لتحقيق نتائج دفيقة 

Ree مسحل‎ A A مج‎ ee 

أو السحب يؤدي الى خلل هذا النظام. حيث تظهر المجاميع لتلك الوحدات غير صحيحة 








القصل السادس 
مما يخرب التظام بأكمله ومن العيوب الاخرى لهذه النظام هو كلفته العالية. حيث أن 
الاحتفاظ بهذه السجلات لعدد كبير من الوحدات وتأمين دقة النظام يؤدي لزيادة 
التكاليف» ولذلك فإن هذا النظام غالباً ما يستخدم للوحدات الغاليةالثمن فقط STAU‏ من 
das‏ العملية الرقاية عليها. 





وبدخول الكومبيوتر الى الاعمال: فقد تمكن من تبسيط العملية الرقابية: بإستخدام 
هذا alld!‏ حيث إن استخدام الكومبيوتر من قبل موظف الصندوق الذئ يطرح عدد 
الوحدات المتبقية في تلك السلعة في المخازن. كما أن دخول نظام ترميز المنتج من خلال 
جهاز التدقيق (Scanner)‏ أن الجهاز سوف يقرأ الرموز التي تحملها تلك الوحذات التي ' 
يتم شراؤهاء وتظهر كل المعلومات المتعلقة بذلك المنتوج - المواصفات» الكميةء السعر على © 
شاشة الجهاز. وبعد دخول كل تلك المعلومات » فإن النظام يقوم بإحتساب مجموع المبيعات. 
الضريبة المستحقة على تلك المبيعات؛ ثم يطبع ايصالاً الى العميل. وبالإضافة الى كل ذلك 
فانه يحدث السجلات المخزنة للمشروع بما يؤدي لامكانية الحصول على كل المعلومات 
المطلوبه وبشكل سريع عن المخزون السلعي. 
سكام اى اضر اا ما يستخدم هذا الاسلوب في الرقابة المخزنية من قبل 
المشروعات الصغيرةء حيث أن المالك يقوم بجولات تفتيشية دورية لتخديد كمية 
الوحدات المختلفة التي يجب إعادة طلبها. لكن هذا الاسلوب في الرقابة المخزنية هو 
الاسلوب الاقل فاعلية في ضمان ودقة العملية الرقابيهء ولا يمكن الاعتماد عليه؛ حيث 
{dle as‏ ما لا يلاحظ المالك بعض الوحدات المهمة مما قد يؤدي لنقص المخزون وبذلك 
خسارة المبيعات. والعيب الاساسي في هذا الاسلوب الرقابي هو عدم قدرته على 
إكتشاف النقص في وحدات المخزون. 
وبشكل ple‏ فإن هذا الاسلوب يحقق نتائج جيدة في المشاريع التي تتميز مبيعاتها 
اليومية Lh‏ حيث أن المالك يتعامل بإستمرار مع تلك المنتجات التي يبيعهاء المنتجات 
غير متنوعة؛ ويمكن الحصول على تلك المنتجات بسرعة من )12991 ولكي يمكن الاعتماد 
على هذا الاسلوب وتحقيق نتائج أفضل على مالك المشروع أن يحتفظ بسجل خاص يكتب 
فيه ملاحظاته فيما يتعلق بتلك السلع؛ وإن يكون منتبهاً لأي تفيير في السلوك الشرائي 
لعملائه ليتمكن من تفيير اسلوبه في توفير تلك المنتجات التي يزداد الطاب عليها أو 
تقليص طلبيته من تلك التي يقل الطلب عليها. 
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| ادارة المشتريات والمستودعات في المشروعات الصغيرة 
لوتقم glad pa e o allt‏ كن ll‏ سيرد الى JUL ated Y‏ 
الكافي للرقابة المخزنية ALLAN‏ أو بسبب أن مالك المشروع لا ينوضر لديه الوقت ' 
الكافي للرقابة الشاملة: ويعتمد هذا النظام على القاعدة التي تقول أن %2 من 
| المخزون يشكل ST‏ نسبة من مبيعات الشركة بسبب ثمنه EIN‏ 
. احكام السيطرة على تلك الؤحدات المرتفعة الثمن وعدم إضاعة الوقت في الرقابة على 
. المواد الاقل Ls‏ » ويستخدم هذا الاسلوب الرقابي بالشكل الاتي: | 
"انوت (ABC)‏ فى AS! Ce (ABC) regla AN Al‏ هو LT aot‏ 
الرقابة الجزئية على المخزون الذي يركز السيطرة على تلك الوحدات المرتفعة الثمن ولكن 
نسبتها قليلة مقارنة بالمجموع الكلي للمخزون » وتشكل أكبر نسبة من مبيعات المشروع. 
الخطوة الاوى في حل مشكلة إدارة المخزون هي إجراء تحليل (آء ب »ج)» الذي يقسم 
المخزون الى ثلاثة اصناف ركيسه. ٠‏ 
الوحدات (N)‏ : هي تلاق og‏ كل أو من UL‏ اة 
الوحدات (ب) : الوحدات التي تشكل نسبة متوسطة من المبالغ المستخدمة. ٠‏ 
الوحدات = الوحدات tage‏ تشكل (fal‏ نسبة من Baal ie‏ 


ee‏ غ الشبروع مع متلاحظة أن تلك Ll‏ لا lago gi‏ الكلفة العالية لتلك 

الوحدات a‏ بعض الاحيان تكون كلمة تلك الوحدة عالية لكنها Y‏ تحقق مبيعات «¿lo‏ 

A كادف‎ Se PT O اتيف‎ TE REN 

لگن ماتا Allo‏ بطبيعتها . 

الخطوة الاونى: فى هذا النظام هي احتساب قيمة المبالغ السنوية لكل منتوج ويتم احتساب 
ذم كفده عزو طاريق كيرت EE SEE‏ 
سبيل المثال إذا ما تبين لمالك متجر يعمل ببيع اجهزة الهاتف المحمول أنه باع 190 
ee‏ تعره eer‏ قد Palit ala a E‏ عفار 
فإن قيمة المبلغ السنوي المستخدم في هذا النوع من الاجهزة سيكون: 


«Lua 14,250 =75 x 190 





القصل السادس 
الخطوة الثانية : هي ترتيب المنتجات (steel Liste‏ على المبلغ السنوي المستخدم . ويعد ذلك 
يتم تصئيفها بتطبيق القاعدة الاتية: 
plo Ga Alan‏ 











Abal al eel Gs 2035 Laos الوا‎ 

الوحدات (ج) :المتبقي والذي يقارب ال %50 من الوحدات في المرتبة الثالثة. 

على سبيل JE‏ يرغب محلا يعمل بتجارة التجزئة بوضع نظاماً للرقابة المخزنية 
etc bere ee‏ افك الك رودي | ان | لطر 
أخرى؛ وقد قام مالك التجر بإحتساب قيمة المبلغ المستخدم في المنتجات المخزونة لديه. 
وكما في الجدول رقم (6-5) ولتبسيط إستخدمنا وحدة واحدة من المخزون. 


جدول رقم ( 5 - 6) 
إحتساب قيمة المبلغ السنوي إستخدام وتحليل أ ب ج 


المبلغ السنوي المستخدم | النسية المئويه للمبلغ السنوي المستخدم 


374100 

294805 
68580 
54330 
27610 


24940 


11578 
9797 
8016 
7125 
5344 
4453 
0,890678 
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668905 
170460 


46313 


حاسيات زهريات ساعات منضديه 89.678 





الوحدات( أ) : 12 × 0,115 = 1,8 =2 عدد الوحدات في القمه. 

الوحدات (ب) : 12× 0,35 = 4,2 = 4 sue‏ الوحدات التي تليها. 

الوحدات (ج) :12 × %50 = 6 عدد الوحدات المتبقية. 

وإستخدام أ ب ج للرقابة المخزنية تصنف الوحدات اعتماداً على قيمتها لايجاد درجات 
مناسية للسيطرة على وحدة محتفظ بها قي المخزن. ومن الواضح أنه من غير y‏ 
وتعتبر عملية كفؤه وإضاعة للوقت؛ أن تتم الرقابة على كل الاصناف من الوحدات بنفس 
المستوى حيث تكون درجة الرقابة على الصنف من الوحدات بمستوى أعلى من الرقابة على 
feb‏ درجة من التفصيل . وعلى مالك المشروع أن لا يحتفظ بكميات كبيرة من هذا 
الصنف من الوحدات )1( . إذا يجب أن تكون الكميات الاحتياطية منه قليلة Luco‏ لكن عليه 
مراقية المخزون من تلك الوحدات بشكل مستمر لضمان عدم نفاذ الكمية وخسارة المبيعات 
وقد تكون العملية الرقابية تتم بشكل اسبوعي أو يومي SE‏ من المخزون . 


الرقابة على الصنف (ب) من المخزون قد تكون دورية وليست مستمرة. والادوات 
a NEON ER,‏ الوق انه موه la‏ 
Auch‏ الاكتسادية all‏ كليل Solel Aa‏ الظلب al hd Seg‏ كبر من هذا 
cilia gll qye cata‏ ان auc‏ يون yall‏ كي دونو اة Allo‏ من كرون 
Led‏ ليذه الوحذات بكرن Ip‏ كلف الشخرين تكون متحفظة وبذلك يكون 
حجم الطلبية كبيراً للاستفادة من خصم الكمية وتقليل كلف اعداد الطلبيات. 





الفصل السادس 

أما بالنسبة للصنف ح من المخزون فيعتمد اسلوب الوعائين في الرقابة على المخزون 
وبإعتماد هذا الاسلوب فإن مالك المشروع يحتفظ بوعائين للمخزون. يستخدم الوعاء الاول 
للاستجابة لطلبيات الزبائن بينما يكون الوعاء الثاني مملوءاً بالمخزون من تلك الوحدات 
للاستجابة لطلبيات الزيائن خلال فترة ملء الوعاء الاول؛ أي يكون بمثابة مخزون آمان 
„Es!‏ 











شكل رقم )6-6( 3 
اسلوب أ ب ج في الرقابة على المخزون. 









100 90 0 70 60 50 40 30 20 10 
نسبة الوحدات في المخزون 
gall eer‏ للمخزون: بعض النظر عن الاسلوب المستخدم في الرقابة على المخازن: يجب 
على مالك المشروع أن يمارس اسلوب الجرد المادي للمخزون وبشكل دوري. وحتى في 
حالة إستخدام الاسلوب الممستمر في الرقابة على المخزونء يجب عد العدد الفعلي 
للوحدات في المخزون مع تلك الكمية التي نم تحديدها من خلال إستخدام أي من 
الانظمة الرقابية الاخرى, وبذلك يمكن تقييم فاعلية دق النظام الرقابي المستخدم. 
والاسلوب الاعتيادي في هذا الاسلوب في الرقابة المخزنيةء هو أن تتم العملية من قبل 
اثنين من العاملين؛ الاول عليه أن يقوم بتسمية كل وحدة من وحدات المخزون مع كل 
المعلومات. المتعلقة بهاء وعلى الثاني تسجيل تلك المعلومات في سجل خاص Ling‏ اسلوبين 
اساسيين في القيام بالعد الجزئي للمخزون الاسلوب الاول هو القيام بعملية الجرد بشكل 
JLo cs rally 995‏ تمارس هذا الاسلوب في نهاية كل سنةء وباستخدام هذا 
الاسلوب يمكن التوصل لتحقيق أفضل ما يمكن في قياس المخزون. الاسلوب الثاني يتضمن 
احتساب عدد الوحدات بشكل مستمر وبدل الانتظار الى نهاية السنة لاحتساب عدد كل 
وحدات المخزون, فإن المالك يقوم بإحتساب عدد قليل من انواع الوحدات بشكل اسبوعي أو 
يقارن العدد الذي يظهر في النظام الرقابي الاخر المستخدم في الرقابة المخزنيةء ويمكن 
هذا الاسلوب من إكتشاف الاخطاء وتصحيحها بشكل سريع. 
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زمارين الفصل السادس 
- مأ المقصود بالجودة الشاملة؟ وما أهميتها في عمل المشروعات الصغيرة؟ 
- ما هي العوامل التي يجب أخذها بنظر الاعتبار في تحديد كمية مشتريات المشروع؟ 


- ما هي العوامل التي تتضمنها كلفة الاحتفاظ بالمخزون السلعى؟ وكيف يمكن 
Crees‏ 


Bie كيس يمك‎ Seri da wel) e 

- لو افترضنا أن مصنعاً يعمل بضاعة تعليب عصير الطماطم؛ وتبلغ احتياجاته السنوية 
من ثمرة الطماطم 50000 كيلو غرام»ء وتبلغ تكاليف اعداد الطلبية الواحدة 30 
وين SI Bar Ya‏ انو لهنم gba, 10 LAN ge‏ عه لكان 
الواحد من الطماطم تبلغ 15,320 
POA Oe Were a EN‏ 

cable 

5502 allg ll all Cay الف‎ Le — 

- ما المقصود بالمهلة الزمنية؟ وما علاقتها بالمخزون السلعي؟ 

- هل يفضل التعامل مع مورد واحد أو أكثر من مورد واحد في توفير المخزون السعلي 
للمشروع؟ لماذا؟ | 

Legale 925351 Ale Ml abil gus yl -‏ ك5 1ه 
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1- تحديد حاجات ورغبات العميل 9 JAS‏ دراسة السوق 

2 - تحديد السوق المستهدف للمشروع الصغير 

3 - تحليل الميزة التنافسية للمشروع وتحديد الاستراتيجية التسويقية 
4 - المزيج التسويقي: المنتوج» المكانء peel‏ الترويج 


سلوك المستهلك ودوافع الشراء 
[ - المؤثرات الموقفية على سلوك المستهلك 
2 - المؤثرات النفسية على سلوك المستهلك 
3 - المؤثرات الاجتماعية على سلوك المستهلك 
- الترويج 
المزيج الترويجي 
البيع الشخصي 
| ترويج المبيعات 
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الخطة التسويقية في المشروعات الصغدرة 











مفهوم التسويق: 

التسويق هو عملية خلق وتوصيل السلع والخدمات المرغوية إلى العملاءء ويتضمن كل 
A hula)‏ يجت :وا egal Maul De ey ASLAN‏ على TO‏ 
بأكملهاء كما تؤثر على عملياتهاء من التمويل والانتاج والاستخدام والمشتريات. وبتزايد 
تعقيد البيئةء وتأثير التجارة الدولية» فيجب على مالكي المشروعات الصغيرة أن يفهموا 
pde ae di labs Oe‏ المشووع: ala‏ 
agil AL la!‏ نوف يشكلوق 343 فدونقينة كبيرة ا agil tal vial yl‏ 
التسويقية كمجموعة في مواجهة الشركات كبيرة الحجم. 

A Seal eal نوو ها‎ aos. 
عمل المشروع. حيث إن غرض المشروع هو وضع استراتيجية لنجاح‎ page وذلك يعتبر‎ 
ES N A ينف حو فظن‎ ee 
حيث يبين أحد الكتابء أن الفرض الآساسي للعمل هو ليس لتحقيق‎ ip tia عمل أي‎ 
pets col caps Jal 2 كل عاف يماس‎ «nal والحافظة على‎ gli الوجية وهو‎ 
| بخطط لعمله:‎ Leise العميل في اولوياته‎ 

ويجب أن تحقق الخطة التسويقية أربعة أغراض: 
ula BE lvl tesa!‏ 
2- يجب أن تحدد الأسواق المستهدفة التي يخدمها المشروع الصغير. 
تيجب" أن A lll 35h fled‏ المشتروع وى Lee Gil ies‏ صدويقينة Íaleñel‏ على AG‏ 

El 
يجب أن تساعد في خلق المزيج التسويقي الذي يستجيب لحاجات ورغيات العميل.‎ -4 
وسوف نتطرق فيما يلي لهذه الاغراض الأربعة التي يجب أن تتضمنها الخطط‎ 
التسويقية للمشروع.‎ 
تحديد حاجات ورغبات العميل من خلال دراسة السوق:‎ -1 


تغير طييعة السكان Stale pú‏ سيا في تغيير طبيعة عمل المشروعات . التحول في 
٠ poe‏ التعليم» العرق» pala ca;‏ السكانية gy SY)‏ سيكون لها Gerne ne‏ علو 
المشاريع, عملاء هده المشاريعء وطريقة القيام بالعمل من أجل خدمة عملاتهم. 











الفصل السابع 
deal‏ رة افق وكيك مالك pap dll‏ من BLAS!‏ الاتجاهات الس ور 21 
الاساسية؛ وبالتاكيد ole‏ كل الاعمال يمكنها Grand‏ فوائد dom‏ عن طريق فهم 
السوق: العملاء والمنافسون. ودراسة السوق تعتبر وسيلة لجمع المعلومات التي 
تستخدم كأساس في تحديد الخطة التسويقية. والتي تتضمن جمع المعلومات 
وتحليلها وتفسيرها. 
وتؤدي هذه العملية لتحديد العملاء الحاليين والمحتملين» مالذى يرغبون Fas‏ ماهي 
مواصفاتهم؟ Gal‏ يسكنون5 be‏ مدى تكرار شراكهم لهذه السلع والخدمات؟ ماهي الموديلات 
أو الاشكال والالوان أو الطعم المفضل عندهم؟ BU‏ لايشترون من متجري؟ ما مدى توافق 
سلعتي مع حاجاتهم؟ في أي من ساعات النهار يفضلون القيام بعملية الشراءة ماهي 
الوسائل الاعلانية التي يتعرضون لها؟ كيف يدركون سلعتي مقارنة بالسلع الآخرىة هذه 
المعلومات تعتير dejo‏ أساسياً في تطوير خطة تسويقية جيدة. 
على المشروع أن يأخذ بنظر الاعتبار في تسويق منتجاته وخدماته تجنب الأخطاء 
التسويقية يسيب أن موارد المشروع محدودة ولاتتحمل أي خطاً. وتكشف عملية دراسة 
السوق الحاجات التي يمكن اشباعها في السوق والتي يمكن أن يستفيد منها مالك المشروع 
ولايجب أن تكون عملية دراسة السوق تستهلك وقتاًء معقدة أو بكلفة عالية لكي تكون 
Bade‏ ويمكن أن تكون غير رسمية وتتم بطريقة بسيطة. فقد لاحظ أحد الاشخاص متلا 
حركة المرور وقام باستخدام عرية صغيرة لبيع الذرة في أحد الشوارع المزدحمة بالمرور 
ومن خلالها تعرف على أذواق المستهلكين واتجاهاتهم. ومن ثم استخدم العديد من العريات 
تنيع الذرة فى القوارع ¿deal‏ 
والخطوة التالية بعدة دراسة السوق؛ علي المالك أن يكتب قائمة بالاتجاهات الاساسية 
التي تم تحديدهاء ويحدد وصفاً مختصراً لمدى ملائمة منتجاته أو خدماته ALS‏ 
الاتجاهات. وإذا ماتبين له أن منتجاته لاتتوافق مع تلك الاتجاهات. عليه Lal‏ أن تفيير 
منتوجه أو التخلي dic‏ والعمل يمنتوج آخر يتفق وتلك الاتجاهات. 


وهتالك العديد من الاتجاهات المؤثرة على الاستراتيجية التسويقية متها ie‏ 


— زيادة تتوع السكان: إن تدوع السكان يعني تنوع الحاحات والرغيات لهؤلاء المستهلكين 





الخطة التسويقية في ile y tik]‏ الصغدرة 
eevee]‏ لمشيو اليك نه وزيا تفن barn E‏ نك ولراك الف دن 
وحاجات ورغبات أية día‏ منها. 








daa‏ كعاتن spa Se SAR AL SS‏ مون 
اة إلى النواق العمل كلها عؤامل تودئ إلى كبوورة تيو اسارج حاتم ¿Ally‏ 
اختفاء حاجات digas‏ وظهور حاجات جديدة. 

ج- زيادة الاهتمام بالبيئة والصحة: بزيادة وعي الجمهور وزيادة اهتمامهم بالبيئةء Sal‏ 
لضرورة اهتمام الاعمال بزيادة الوعي البيئي هذا لدى الجمهورء والعمل على أن 
لاتؤثر اعمالهم سلباً على ull‏ مثل المخلفات الصناعية: تلويث المياه وغيرها. كما 
أن زيادة الوعي الصحي لدى الجمهور واهتمامه بمواصفات ومكونات المواد 
site AAA A gages A‏ م حاتف 
الاعمال. 

- خطوات دراسة السوق: 

الهدف من دراسة السوق هو لتقليل المخاطر المرتبطة باتخاذ القرار. ويمكن من 
الاعتماد على الحقائق بدلا من الافتراضات. وتتألف عملية دراسة السوق من أربعة 
خطوات: 

الخطوة الأولى: تعريف المشكلة: الخطوة الأولى في دراسة السوقء والتي تعتبر pal‏ خطوة, 
هي تعريف مشكلة البحث بكل وضوح ودقة. إذ أن أي JE‏ في هذه المرحلة يؤدي للخلط 
بين المؤشرات والمشكلة الحقيقية. على سبيل JEM‏ فإن انخفاض المبيعات هو ليس ASA)‏ 
بل إنها مؤشرء وللوصول إلى جوهر القضية؛ على مالك المشروع أن يعد قائمة بكل العوامل 
الممكنة التي يمكن أن تكون السبب في انخفاض المبيعات» هل „eb‏ منافسون جدد هل إن 
الخلل في موظفي البيع الشخصي؟ هل يواجه العملاء مشكلة الحصول على السلعة التي 
يرغبونها؟ وغيرها. 

كما يمكن أيضاً استخدام بحوث التسويق للكشف عن فرص تسويقية جديدة. 

الخطوة الثانية: جمع البيانات: المدخل التسويقي الذي ظهر في التسعيتات هو التسويق 
الشخصي. أي أن التسويق اتجه نحو الاهتمام بجمع البيانات عن العملاء ومن تم تطوير 























الفصل السايع 
برنامج تسويقي مصمم خصيصاً للاستجابة لحاجاتهم: أذواقهم وتفضيلاتهم. ويتطلب Jia‏ 
هذا المدخل التسويقي جمع وتصنيف معلومات تفصيلية عن عملائهم المستهدفين. 

ويمكن لاصحاب المشاريع ae‏ حمر bestial a‏ 
ادخالها إلى الحاسوب لتسهيل عملية الاستفادة منها. وتشمل هذه المعلومات مايلي: 

1- الجغرافية: أين مواقع عملائي؟ هل يتركزون في منطقة جغرافية واحدة؟ 

2- الديموغرافية: ماهي خصائص عملائي (العمر. مستوى التعليم, الدخل» الجنس؛ 

الحالة الزوجية. وخصائص أخرى عديدة). 
3 الخصائص النفسية: ما هي العوامل المؤثرة على سلوكهم الشرائي؟ هل يتقبلون 
منتجات جديدة؛ al‏ أنهم آخر من يتقبلها؟ ماهي قيمهم الاساسية؟ 

الخطوة الثالتة: : تحليل وتفسير البيانات: نتائج البحث التسويقي لوحدها لاتؤدي لحل 
المشكلةء وعلى مالك المشروع أن يحاول الوصول إلى نتائج محددة من خلال تلك البيانات. 
ما معنى هذه الحقائق؟ هل هنالك خيطاً مشت" مشتركاً بين استجابات العملاء؟ هل أن النتائج 
تعني ضرورة ادخال تفييرات معينة في العمل؟ هل هنالك Lays‏ جديدة يمكن أن يستفيد 
منها المشروع؟ ويبشكل عام لاتوجد قاعدة محددة يمكن اعتمادها في تفسير نتائج البحت 
التسويقي: : على مالك المشروع الاعتماد على احكامه الشخصية في تفسير الارقام التي تم 
جه 

الخطوة الرابعة: الاستنتاجات: في العديد من الحالات يكون الاستنتاج er‏ بعد تفسير 
نتائج البحث التسويقي. حيث يتمكن مالك المشروع أن يحدد أسلوب استخدام هذه الارقام 
في عمله اعمتاداً على تفسيره لتلك الحقائق التي توصل اليها AN duales‏ 
يتوصل مالك المشروع الذي يعمل بتجارة التجزئة بعد جمعه للمعلومات حول اوقات التسوق 
المفضلة بين عملائه. أنهم يفضلون التسوق في ساعات المساءء وبناءً على تلك النتائج يغير 
من اسلوب عمله Las‏ يتوافق ورغبات عملائه. بحيث يغير من ساعات العمل؛ وبدلاً من بدء 
العمل في ساعات الصباح المبكرةء بيدأ عمله متأخراً ليبقى المتجر يعمل لفترة مسائية أطول. 

ولا تتم عملية البحث التسويقي إلا leas‏ يتم التوضتل إلى Slaglall ya Studs ¿SL‏ 
التي تم جمعها وادخال التغيرات المطلوية في العمل Las‏ يتوافق وحاجات ورغبات العملاء 
التي تم تحديدها من خلال عملية البحث. 
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2- تحديد السوق المستهدف للمشروع الصغير: 

من بين الاهداف الرئيسية لبحوث التسويق هو تحديد السوق المستهدف للمشروع أي 
تحديد جماعة محددة من العملاء الذين يخدمهم المشروع عن طريق المنتجات أو الخدمات 
المقدمة لهم. 

حيث إن عدم تحديد تلك الاسواق المستهدفة يؤدي لفشل المشروع عن طريق المنتجات أو 
الخدمات المقدمة لهم. إذ حيث إن عدم تحديد تلك الاسواق المستهدفة يؤدى لفشل 
المشروع: وذلك بسيب أن وجود المشروع الصغير ol‏ هو لخدمة تلك الأجزاء السوقية 
التي تم اهمالها من قبل المشروعات الكبيرة. وبذلك فإن البرنامج التسويقي الفعّال يعتمد 
Gaull‏ الحلاو Crees abril pr bl ead quel‏ يقل qc gil cys ¿Ley CAS‏ 
اليهم وتقديم السلع والخدمات المصممة خصيصاً لاشباع حاجاتهم ورغباتهم. 
3- تحليل الميزة التنافسية للمشروع وتحديد الاستراتيجية التسويقية: 

الميزة التتافسية عامل اساسي في نجاح العمل؛ وتحقق المنشآة الميزة التنافسية حينما 
يدرك العملاء أن سلعها وخدماتها أفضل من تلك التي يتم تقديمها من قبل المنشآت 
Jal Gen bial Sag dal e‏ من ÉS‏ هذ Zr Lal‏ طرق تسن الأعيالن 
تحاول احياناً تحقيق هذه الميزة التنافسية عن طريق عرض أسعار أقل. وقد يصلح هذا 
المدخل للعديد من المنتجات والسلعء وبشكل تلك التي يعتبرها العملاء سلع متميزة. لكن 
السعر قد يكون معياراً خطراً لاعتماده في تحقيق الميزة. التنافسية. على سبيل QUAN‏ 
QOS pole Galera! dist‏ أن li lll‏ نوا عن ¿La api‏ من 
استخدام القوة الشرائية في الحصول على خصم الكمية وبذلك فإنها تتمكن من تخفيض 
أسعارها. وقد وجد أصحاب الاعمال الصغيرة لتجارة الكتب طرقا جديدة لكسب Mel‏ 
(fis‏ طلبيات خاصة. تخصيص ساعات معينة لقراءات الأطفالء وغيرها من الأساليب التي 
تمكنهم من تمييز أنفسهم للاحتفاظ بولاء عملائهم. 


ولتحقيق ¿del‏ مستوى ممكن في تحقيق اشباع رغبات وحاجات العملاء. تعتمد العديد 
من المشروعات الصغيرة على ستة عوامل أساسية لتحقيق الميزة التنافسية: التركيز على 
العميل؛ الاهتمام بالجودة: الاهتمام براحة العميل؛ التركيز على الابداع» تخصيص etd‏ 
والتأكيد على السرعة. وفيما يلي نتطرق لهذه العوامل: 
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أ- التركيز على العميل (الزيون): على العامل أن يدرك أن كل شيء في العمل حتى العمل 
si Pee re ss ees | ee‏ 
AN‏ القسويقية المقاز quee Lil‏ يدون sa‏ إذا 
„a aha anole‏ اا انحو ة تمع ال of act‏ افون falo Lan‏ مخ اف ans‏ 
de‏ العاف السيدة مج قل المافليضق 

وقد بدأت الأعمال باكتشاف الكلفة الحقيقية للعقلاقة السيئة مع العميل؛ على سبيل 

LaLa! casas الذين توققوا عن التعامل مع متجر معان كان ذلك‎ «al من‎ %76 : JEU 
cepbalasl فل‎ ¿yo Aguas 
%91 من هؤلاء العملاء غير الراضين عن العمل لم يتقدموا بالشكوى ولكن‎ 9096 - 
منهم سوف لن يتعاملوا مستقبلاً مع ذلك العمل. 90100 منهم سوف يروون قصصاً مرعبة‎ 
EN gold مرخ‎ JAN de decd! العمل‎ eilt عق‎ ge 

- %30 متهم سوف يروون تلك القصص تلك القصص إلى عشرين شخصاً آخر. 

وكل ذلك يؤدي للتأثير سلباً على مجمل مبيعات العمل Las‏ يتراوح بين 9630-15 وبسبب 
أن مايقارب من %70 من مبيعات المشروع تتحقق من خلال عملاته tulad!‏ فإن ذلك 
يعني ضرورة الاحتفاظ بهم عن طريق كسبهم بالمعاملة الجيدة أثناء تعاملهم مع المشروع. 
ويتحقق ذلك من خلال تطوير توجه عام داخل العمل يؤكد على ضرورة الاهتمام بالعملاء 
oly‏ رضى العميل يجب أن يكون من أولويات العمل. 

ب- الاهتمام بالجودة: تتميز diy‏ الاعمال اليوم» بالمنافسة الدولية المكثفةء وأصبح من 
شروط نجاح ويقاء lac’!‏ المنتجات والخدمات ذات الجودة العالية. وأصبح العملاء 
اليوم يطلبون ويتوقعون منتجات وخدمات بجودة عاليةء وتحقق الاعمال التي تتمكن 
من تحقيق ذلك في تحقيق مركز تنافسي جيد في السوق. 

وقد أصبح مفهوم الجودة اليوم ليس شعاراً فقط بل إنها هدفاً استراتيجياً؛ إنها ليست 

alcobas‏ العمل. ويطلق على هذه الفلسفة مصطاح ادارة الجودة 
الشاملة؛ الجودة هي ليست في المنتوج أو الخدمة فقط. ولكنها تشمل كل مجالات العمل 
Le y‏ مع ac‏ والتعيبيق اهر e Jamal etal! Ayo gill‏ 
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وطورت الاعمال اليوم طرقاً جديدة لقياس الجودة. وقد كان لقطاع الصناعات الدور 
الريادي في تطبيق أساليب الجودة الشاملة في أعمالها. وأخذت تتابع شكاوى العملاءء 
تتصل بالعملاء «المفقودين» وتجد طرقاً جديدة في التعرف على كلفة الجودة والموائد 
SN‏ دوي 

المفتاح الاساسي في تطوير فلسفة الجودة الشاملة هي رؤية العالم من وجهة نظر 
cups Bagel SAA‏ أن (Sel‏ خا جات ورهبات اا ga La‏ ريت 
الجودة عند العملاءء واعتماداً على نتائج احدى الدرسات الحديثة في امريكاء فإن 
الأامريكان كانوا يرتيون مكونات الجودة بهذا الاسلوب: الاعتمادية: المتانةء سهولة 
الاستخدام: العلاقة المعروفة والموثوق بهاء وأخيراً السعر. وضي مجال الخدمات. yla‏ 
العملاء ييحثون على خصائص مماثلة: الملموسة (المعدات والتسهيلات والاشخاص). 
الاعتمادية (أن تفعل ماوعدت به). الاستجابة (السرعة في مساعدة العملاء): الامان 
واحترام المشاعر (اظهار اتجاه بالاهتمام). 

وقد تكون:شواكن الجودة الشاهلة اساسية: 99 يكن الأحيان تكون الخط الفاصل بين 
النجاح والفشل. والشركات الناجحة والتي حققت شهرة كبيرة في منتجاتها وخدماتها 
العالية الجودةء تتبع مؤشرات معينة منهاء بتاء الجودة من خلال العمليةء وليس بالاعتماد 
على الرقابة والتفتيش لتحقيق الجودة في العمل. 

- تعزيز العمل الفرقي والعمل على التخلص من العوامل التي تعيق التنسيق من الارقام. 

«daña اسر‎ ¿de cist gayle pays qe Jol gl desa) ق‎ - 





- تدريب المدراء والعاملين لتمكينهم من المشاركة في برامج تطوير الجودة. 
AN‏ 
FT‏ التزام الادارة dacalos‏ الجودة 


— مكافأة العاملين الدين يتميز عملهم بالجودة العالية. 











الفصل السايع 

> الاهتمام براحة العميل: اسأل العميل ماذا يريد من العمل الذي falas‏ معه؛ Lalla‏ ما 
تكون الاجابة هي «الراحة». وقد بينت العديد من الدراسات أن العملاء يرتبون سهولة 
الحصول على السلع والخدمات كمعيار أساسي في مشترياتهم. ولكي يتمكن العمل 
من توفير الراحة لعملاته. عليه palace‏ الراحة من وجهة a‏ 
العميل وذلك اعتماداً على المؤشرات الآتية: 

- قرب موقع العمل من العملاء وسهولة الوصول اليه. 

- ملائمة ساعات العمل للعملاءء أن 145 عملك في ساعات BS chia!‏ أو أن تعمل 
| لساعات.متآخرة ليلا هل يفضل العملاء Jap‏ خدمة التوصيل إلى المنازل: 

as as‏ العملا الشواة le‏ ات اة 


- هل إن العاملين مدربون للتعامل مع عمليات العمل بشكل سريع ويكفاءة عالية وباماف؟ 








د الاهتمام بالابداع: يعتير الابداع مفتاح النجاح المستقبلي للاعمال. حيث أن الاسواق 
تتغير بسرعةء والمنافسون يتحركون بشكل سريع: وذلك مما يؤدي لضرور الحركة من 
قبل المشاريع الصغيرة. 

just cer‏ الشووعات الصغيرة بالمرونة الادارية والتنظيمية: فإن الاعمال الصغيرة 

غالبا ماتتمكن من اكتشاف الفرص الجديدة بشكل أسرع من اكتشافها من قبل الشركات 
الكبيرة. ويعتير الابداع من نقاط القوة الاساسية .في المشاريع الصغيرة. حيث تتمكن من 
انتاج منتجات جديدة: اساليب متميزة في العمل» ومداخل غير اعتيادية في أعمالها. 

وبالرغم من المحددات المالية, فإن المشاريع الصغيرة غالياً ما تأخذ الدور القيادي في 
الابداع. وذلك بسبب قريها من Jia‏ الذي يمكنها من قراءة التغيرات في السوق. كما أنها 
تتميز بتركيز جهودها واهتمامها في مجال واحد» مما يمكنها من تحقيق الميزة التنافسية 
عن طريق الابداع. 

ه- الاهتمام بخدمة وارضاء العميل: اكتشفت الشركات اليومء يسبب التغيرات الاقتصادية 
الجديدة» أن الابداع غير المتوقع وتفصيل الخدمة حسنب رغيات العميل petal‏ من 
الاسلحة الستراتيجية الاكثر فعالية اليوم. حيث أن توفير خدمة متميزة هي احدى 
الطرق الفعالة لجذب والاحتفاظ بقاعدة كبيرة من العملاء. 
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- مراجعة الرفوف والتعرف على مدى توفر المنتجات بالاحجام والالوان المطلوية. 
- القدرة على التعريف يمواصفات ومكونات المنتوج واسلوب استخدامه. 
- تقديم النصيحة المناسية للعميل بشكل لطيف. 
- تقديم النصح بشأن احتمالات المبيعات البديلة التى يمكن أن تحل محل تلك غير 
المتوفرة لدى المشروع Ale‏ 
متايعة العميل لحل المشاكل المتعلقة بالمنتوج وتأمين حل تلك المشاكل. 
أن يقول شكرا لكل عميل حتى ذلك الذي لم يشتري. 
وبالتأكيد ole‏ أرخص وأفضل طريقة لتحقيق رضى العميل هي من خلال تقديم الخدمة 
بطريقة ودية شخصية مثل مناداته ياسمه والاهتمام بمشاكله وحاحاته ورغياته. ويمكن 
تحقيق ذلك من خلال عدة طرقء منها الاصغاء إلى العملاء معرفة حاجاتهم ورغباتهم 
ومدى تغيرها ليمكن الاستجاية لها. وتدريب العاملين على Que‏ الخدمة الجيدةء مكافأة 
العاملين الذين يحققون علاقات جيدة مع العملاء مما يؤدي لتحقيق الرضى لديهم» اختيار 
العاملين الذين يتميزون بالموصفات المطلوية لتقديم fis‏ هذه الخدمة.. وغيرها من 
الاساليب. 
حيث lS) GAT ni‏ الكييرة أن تقليص الفترة الزمنية المطلوية للتطويرء التصميم. 
التصنيع؛ وتوزيع المنتجات كلها عوامل مؤدية لتقليص الكلف وزيادة الجودة, وتؤدي قي 
النهاية لزيادة الحصة السوقية للمنشأة. وقد بينت نتائج احدى الدراسات أن المنتجات 
التي تتميز بخصائص تكنولوجية عالية والتي يتم تصنيعها بموجب الموازنة المحددة 
لهاء لكنها تدخل إلى الاسواق متأخرة ستة أشهر عن الموعد المحدد lg Lgl‏ تحمق 
خسارة بالارياح بنسية %33 يعد خمس سئوات. Leis‏ أن ادخالها إلى الاسواق في 
الوقت المحددء ولكن بزيادة %50 عن الموازنة المحددة لعملية تصنيعها فإنها تقلص 
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الفصل السابع 
الارياح بنسبة 4. هذا وإن المنشآت الخدمية تعرف أيضاً أن عليها أن تحقق 
de pul‏ عن أتخلسة عملي ]ذا نا اراك Lay Le a‏ لغملاتيا الذي يظلبون 

els‏ الخ ولايوجد لديهم متسع من الوقت بانتظار تلك الخدمة. 
ويطلق على هذه الفلسفة بالتسريع ادارة ضغط الوقتء وتتضمن ثلاثة محاور: (1) 
تسريع ادخال المنتجات الجديدة إلى الاسواق. )2( تقليص فترة الاستجابة لطابات العملاء 
في الانتاج و التوريد. (3) تقليص الفترة الزمنية للاجراءات الادارية المطلوبة لتسجيل 
الطلبيات. 








وبعد دراسة السوق وتحديد الميزة التنافسية للمشروع؛ dala‏ يعمل على اختيار الستراتيجية التسويعية 


المناسية: 


- اختيار الإستراتيجية التسويقية: يتمكن مالك المشروع الصغير من وضع الستراتيجية 
التسويقية للمشروع عن طريق المزج بين نتائج بحوث السوق مع خطة لتطوير الميزة 
التنافسية في سوق معين ومستهدفء لخلق مزيج تسويقي ناجح. ويتمكن مالك 
المشروع الصغير من استخدام العديد من الاستراتيجيات التسويقية لتحقيق الميزة 
التنافسية للمشروع منها: ستراتيجية التغلفل في السوق التي تسعى لزيادة مبيعات 
المنتجات الحالية في الاسواق الحالية (الموقع الحالي). وذلك من خلال زيادة المبيعات 
ؤئيادة Alia Agen tal ole pig bel‏ للد من clog dil‏ اسر LS‏ 
أنه يتمكن من وضع ستراتيجية تطوير السوق من خلال محاولات زيادة المبيعات 
للمنتجات الحالية في أسواق جديدة: مثل فتح فرع جديد في موقع آخر أو مدينة 
أخرى؛: حيث إن الوصول إلى هذه الأسواق الجديدة يؤدي لزيادة المبيعات. أما 
استراتيجية تطوير المنتوج» فإنها تحاول زيادة المبيعات عن طريق ادخال منتجات أو 
خدمات جديدة في الاسواق الحالية. وقد تكون هذه المنتجات الجديدة. عيارة عن 
تطوير المنتجات الحالية أو عن طريق ادخال منتوج جديد تماماً يختلف عن المنتوج 
«¿Mal‏ 
ومن الاستراتيجيات التسويقة الأخرى. استراتيجية تجزئة السوقء: وباعتماد هذه 
الاستراتيجية؛ فإن مالك المشروع الصفير يعمل على تجزئة السوق الكبير إلى اجزاء 
صغيرة. بحيث أن المسة ea SS‏ بخصائص مشتركة فيما 
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a UST of abe Igbo dolar ph Guay nein‏ شك ا فد ¿E Say AB‏ الوق 
يموجب المستويات الاجتماعية:؛ العليا المتوسطة؛ الادنى؛ أو قد تتم التجزئة بموجب العمر, 
أو المستوى التعليمي أو الدخل أو أي شكل آخر. وباستخدام هذه الاستراتيجية يتمكن مالك 
المشروع من التخصص في ذلك الجزءء وتحقيق الميزة التنافسية. وفي أغلب الأحيان يسعى 
مالك المشروع للتعرف على الحاجات والرغبات في جزء معين من السوق والتي لم يتم 
اشباعها من قبل المشاريع الأخرى. 
4- المزيج التسويقي: 

العناصر الاساسية في المزيج التسويقي هي المنتوج: ISM‏ السعر والترويج. وهذه 
العناصر الأريعة تعزز بعضها البعضء وحينما يتحقق التكامل فيما بينهاء فإنها تؤدي لزيادة 
المبيعات من المنتوج أو الخدمة. 








-i‏ المنتوج: يعد المنتوج عنصراً أساسياً في التسويق. والمنتوج قد يكون أي وحدة أو 
خدمة تؤدي لاشباع حاجات المستهلك. وقد يكون للمنتوج كيان وشكل ماديء أو قد 
يكون على شكل خدمة غير ملموسة. وتمر المنتجات بعدة مراحل خلال عملية 
تطورها . وتظهر هذه المراحل للتطور على شكل دورة حياة المنتوج» وكما يظهر في 
الشكل (7-1) الذي يبني هذه المراحل من النمو حتى التدهور ويمكن للمشروع من 
خلال قياس مراحل النمو هذه لاتخاذ القرارات المناسبة فيما يتعلق باستمرار بيع 
المنتوج ومتى يجب ادخال منتجات جديدة إلى السوق. | 


شكل )7-1( 
دورة حياة المنتوج 





التدهور الاشباع النضج نمو المبيعات مرحلة تقديم تطوير المنتوج 
المنتوج 














الفصل السايع 

في مرحلة تقديم المنتوج» يتم عرض المنتوج الجديد إلى المستهلكين المحتملين. وتتميز 
هذه المرحلة بدرجة قبول قليلة Ian‏ من قبل المستهلكين. حيث أن على المنتوج الجديد 
منافسة المنتجات الحالية الموجودة في الاسواق. ولزيادة تعريف المستهلكين بالمنتوج الجديد. 
فإن الاعلان والترويج. وتكثيفها في هذه المرحلة من العوامل المساعدة في زيادة التعريف 
بالمنتوج. حيث يجب أن تتوفر المعلومات الكافية للمستهلكين المحتملين عن المنتوج والحاجات 
التي يمكن أن يشبعها وفي هذه المرحلة تكون تكاليف التسويق Atle‏ وعلى المشروع أن 
يسعى للتغلب على مقاومة المستهلك والتآثير عليه باتجاه قيول المنتوج الجديد . وبذلك فإن 
الارباح في هذه المرحلة تكون منخفضة بشكل عام: وقد تكون سلبية (خسارة)؛ في مرحلة 
التقديم. 

وبعد مرحلة التقديم» يدخل المنتوج في مرحلة النمو Joly‏ وفي مرحلة النمو يبدأ 
المستهلكون بالاقبال على شراء المنتوجء وتزداد المبيعات وترتفع الارياح. وليس من الضروري 
أن كل منتوج يصل لهذه المرحلة يمكن أن يحقق النجاح. فإذا مافشلت المنتجات في اشباع 
حاجات المستهلكين في مرحلة التقديم ومرحلة النموء فإنها سوف لن تباع وتختفي من 
السوق. وإذا ماكتب لها النجاح فإن ذلك يؤدي لزيادة المبيعات والارباح في هذه المرحلة. 

وقي مرحلة النمو والمنافسةء تستمر المبيعات في الزيادةء ولكن هامش الارباح يكون في 
حدوده العلياء ug‏ بالانخفاض بدخول المنافسين إلى Spell‏ مما يؤدي لتخفيض السعر 
لواجية المناهمة ul [guar Blain Ty‏ 

والمرحلة الآخيرة في دورة حياة المنتوج» هي مرحلة التدهورء حيث تستمر المبيعات في 
الانخفاضء وينخفض هامش الربحية بقوة. ولكن ذلك لايعني بالضرورة أن وصول المنتوج 
لهذه المرحلة أن يكتب له الفشل. حيث قد يبقى معروفاً في السوق بعد تحسينه. 
وللمحافظة على مستوى المبيعات. على المشروع؛ أن يعمل على تطوير المنتوج والابداع 
بادخال منتجات جديدة إلى السوق. 

وتعتمد الفترة الزمنية التي تستغرقها كل مرحلة من مراحل دورة حياة المنتوج على 
نوعه. فالمنتجات التي تتميز بسرعة تغير التصميم مثل الملابس» تكون دورة حياتها قصيرة. 
وقد تستمر لمدة أريعة أو ستة أسابيع فقط. Lal‏ المنتجات الأكثر GLE‏ فقد تستمر دورة 
حياتها لعدة سنوات fie‏ السجادء الاجهزة الكهريائية. 
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ب- المكان: المكان gf)‏ اسلوب التوزيع) ازدادت أهميته في الفترة Bad‏ بسبب زيادة 
توقع العملاء بزيادة الخدمات وسهولة توصيل المنتوج أو الخدمة. وبسبب هذا 
الاتجاه ظهرت العديد من العروض التي يتم من خلالها ايصال المنتوج inert‏ 
البيت -التسوق في البيت» مما أدى لزيادة المبيعات بنسبة كبيرة (EE‏ في الفترة 
الأخيرة. هذا بالاضافة إلى أن العديد من الأعمال التقليدية التي تتميز بثبات 
getan gt ST laa‏ الشركة zit‏ خدماتها of‏ اها slate Sir‏ 
البيطريين الذين أصبحوا يتحركون باتجاه موقع العميلء أو تجارة الكمبيوترات» أو 
بعض المنتجات التي يتم ارسالها إلى العملاء على شكل طرود بريدية وغيرها. 
وإن أي فعالية تتضمن حركة المنتجات إلى مكان المستهلك. فإنها توفر منفعة مكانية. 
وتتأثر المنفعة المكانية بشكل مباشر بقنوات التوزيع التسويقية. وتتضمن فنوات التوزيع 
اعتيادياً. العديد من الوسطاء الذين يمارسون وظائف متخصصة والتي تؤدي لاضافة فائدة 
قيمة للمنتجات والخدمات» ويشكل خاصء الوسطاء الذين يوفرون فائدة زمانية (يعملون 
على أن يكون Loli ceil‏ حينما يرغب المستهلكون بشسرائه) وفائدة مكانية (في المكان 
الذي يرغب به المشتري). 
وهنالك أربعة اشكال من قنوات التوزيع (شكل 6-2( للمنتجات الاستهلاكية 








شكل (7-2) 
قنوات التوزيع-المنتجات الاستهلاكية 


a pai val VA Ey 


AE e a a E 

lo A 4 na E 

A O سروت شتام‎ O, 
(7-3) في الشكل‎ 
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الشكل )7-3( 
قنوات التوزيع - المنتجات الصتاعية 


A القع ب‎ [ 
= EA E 


ج السعر: يتفق الجميع أن السعر هو العنصر الاساسي في قرار الشراء. ويؤثر 
السعر على كل من حجم المبيعات والريحية ويتحدد السعر المناسب للمنتجات بناء 
على تلاثة عوامل أساسية )1( الكلفة )2( السوق وقدرته على تحمل السعر )3( 
الصورة التي ترغب المنشأة في خلقها عند المستهلكين. 

وتركز العديد من المشروعات الصغيرة على المنافسة غير السعرية؛ حيث تهتم بعوامل 
أكثر فعالية في المنافسة, وذلك Ju‏ عروض مجانية لتجربة المنتوج؛ التوصيل المجاني. فترة 
ضمان طويلة للمنتوج... وغيرها من الاساليب التي تؤكد على المنافسة: de gill‏ الشهرة أو 
اشكال کا ۰ 

د- الترويج: لعل أفضل تعريف لترويج المبيعات هو التنسيق الفعال بين جميع نشاطات 
التسويق المتعلقة باتمام عملية البيع. وتعتبر عملية الترويج من العوامل الاساسية 
في عمل المشاريع الصغيرةء ولكنها يجب لايتم الاهتمام بها على حساب الوظائف 
الاخرى؛ ويجب أن يعتمد مدخل الترويج للمبيعات على المدى sally sual‏ البعيك 
وأن Gal gi‏ مع دوافع الشراء لعملاء المشروع. 

وقد تكون عملية ترويج المبيعات مباشرة أو غير مباشرة. الاساليب المباشرة تشمل 
الاعلانات والبيع الشخصي. ومن الاساليب المباشرة الاخرى المستخدمة في متاجر التجزئة 
تشمل طريقة العرض في واجهة المحل وداخل المحل؛ والمبيعات في المناسبات الخاصة. أما 
le‏ الترويج غير المباشرة. فتشمل خدمة العملاءء العلاقات الطيبة مع العملاء 
والعلاقات العامة Breet‏ وتمهد هذه الاساليب الطريق لزيادة فعالية الاساليب المباشرة 
في الترويج. ولاستمرار نجاح عملية الترويج؛ يجب أن تعتمد على تحقيق رضى العملايء 
علافات جيدة مع العملاء. وسياسات قوية؛ Sly‏ تحقق عملية الترويج الفرض منهاء فإن 
نقطة البداية في التخطيط لعملية الترويج هي دراسة سلوك المستهلك ودوافع الشراء. 
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الخطة التسويقية في المشروعات الصغيرة 











سلو ك المستفهلك ودواقع الشراء: 

ae ee SS 
السلوك؟‎ 

ESEL E كدق عياف عيدو‎ e ass yl 
(7-4) والتي تتضمن عدة مراحل وكما تظهر في الشكل‎ 


شكل (7-4) 
خطوات عملية اتخاذ قرار الشراء 


EFS ec ea + fears 
الحائي‎ eae دشا‎ ee أ- تحديد المشكلة: الخطوة الأولى في القرارء‎ 
أن هنالك فجوة كبيرة بين الموقفين»‎ At والموقف المرغوب يه من قيل الفردء إذا ما‎ 
فإن ذلك يكون نقطة البداية في القرار. مثل حالة الطالب الذي يقبل في الجامعة,‎ 
ويلاحظ أن ملابسه الحالية لاتتوافق والطراز الشائع بين طلبة الجامعة.‎ 
ويمكن للاعلان أو رجل البيع أن يفعل عملية اتخاذ القرار عن طريق اظهار النواقص في‎ 
المنتجات الاخرى المنافسةء اذ يمكن تعريف المستهلك يمزايا منتوج المشروع مقارنة بالمنتجات‎ 
الاخرى.‎ 





ب - البحث عن المعلومات: بعد تحديد المشكلة Toy‏ المستهلك يالبحث عن المعلومات: وهذه هي 
الخطوة التانية في عملية القرار. وقد يبدا آولا بالبحث في ذاكرته عن خبرته السابقة 
فيما يتعلق بالمنتجات أو الأنواع والعلامات المختلفةء ويطلق على هنا Aulos foal‏ 
البحث الداخلي. وقد يكون ذلك كافياً فيما يتعلق بالمنتجات التي تشترى باستمرار: مثل 
الصابونء او القهوة. وقد يلجأ الى البحث الخارجي عن المعلومات: حينما لاتتوفر لديه 
معلومات وافية كافية؛ أو أن تكون درجة المخاطرة عالية في قرار الشراء الخاطىء, 
وحينما تكون كلفة جمع المعلومات قليلة. وتشمل المصادر الأولية في جمع المعلومات 


الحارجية: 


)1( المصادر الشخصية مثل الاقارب والاصدقاء الذين يثق بهم المستهلك. (2) المصادر 














الفصل السايع 
العامةء مثل برامج المستهلك التي قد تعرض في التلفزيون و (3) المصادر المسيطر 
عليها من قبل السوق. مثل المعلومات من الباعة التي تشمل الاعلان: رجال البيع: 
ونقاط الشراء في المحلات. 
ولنفترض أنك بصدد شراء جهاز الهاتف المحمول: فمن المحتمل أنك سوف تطرق 
العديد من مصادر المعلومات هذه fis‏ الاصدقاء والاقارب؛ الاعلانات في الصحف أو 
التلفزيون والعديد من المصادر التي تتطرق لذلك الجهازء وذلك للحصول على المعلومات 

الكافية حول الانواع المتوفرة في السوق والخصائص التي تتميز بها. 

ج- تقييم البدائل: في مرحلة البحث عن المعلومات تتوضح المشكلة للمتسهلك عن طريق 
المعايير المقترح استخدامها في الشراءء وتؤدي لتحديد اسماء العلامات التجارية التي 
تتوفر فيها تلك المعايير. وقد تشمل تلك المعايير السعرء الشكلء سهولة الاستخداي 
¿La put ga.‏ 





د- قرار الشراء: بعد دراسة البدائل التي تم تحديدها في المرحلة السابقة؛ den‏ قرار الشراء 
من قبل المستهلك. وقد يكون قرار الشراء تلقائياًء بدون دراسة سابقة؛ أي أن لا يعتمد 
على ed‏ اليد اخل as‏ راء gl‏ 

ه- ما بعد شراء المنتوج: بعد شراء المنتوج فإن المستهلك يقارن ذلك المنتوج مع توقعاتهء وإذا ما 
شعر بعدم الرضى؛ يجب على المسوقين تحديد فيما إذا المنتوج عاجزاً عن اشباع 
حاجات المستهلك. pl‏ أن توقعات المستهلك عالية جداً. إذا ماكان المنتوج ناقصاً وعاجزاً 
عن أشباع حاجات المستهلك. فقد يتطلب ذلك تغيير التصميم: وإذا ماكانت التوقعات 
peer‏ فقد يكون السبب أن اعلانات الشركة أو أن رجل البيع اعطى وعوداً أكثر 
من وافع مواصفات المنتوج. 

E‏ مايحاول المستهلك اقناع نفسه آنه حصل على المنتوج ذو المواصفات الجيدة في 

محاولة لاقناع نفسه أنه اتخذ القرار الصحيح. 


(7-5 الشراء بالعديد من العوامل التي تشمل: (الشكل‎ ¿La Ally 
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الشكل )7-5( 
المؤثرات على عمليات قرار الشراء للمستهلك 


مؤثرات المزيج التسويقي 
- المنتووج 
Saal‏ 
- المكان 
quill +‏ 










0 
لشراء 











































ا دران الجتواء ل بلك المؤكرات الاجتماعية الثقافية 
- الدوافع تحديد المشكلة - التأثير الشخصى 
sii‏ البحث عن المعلومات = as Mle less‏ 
- الادراك تقييم البدائل RAE‏ 
قرار الشراء A‏ 


= القيم والمعتقدات والاتجاهات 


فالتا ee‏ - الثقافة الجزئية 





المؤثرات الموقفية 
- مهمة الشراء 
A‏ 
الات لا 
- تأثير الوقت 
+ الخالات ul‏ 
1 - تأثير العوامل الموقفية: 
الجا E gia heeled San seen ha‏ 
اا le‏ شرن Ajos Y O (2) eh yl Ange (1) ell‏ )3( الؤقرات اكادية )4( 
lH py 59 slap E nl Alas‏ اعمادا هلق هيما إذا كان all ge ge al‏ 
EN AE ETA‏ قن E E A II A‏ 
قران الشراءء: الذين قد يؤثرون على ماذا نشتري. المؤثرات المادية مثل الديكور والموسيقى 
والمؤثرات الزمنية. وهى الفترة الزمنية المتاحة للقيام بعملية الشراء. 
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الفصل السايع 
وأخيراً فإن الحالات السابقة؛ التي تشمل مزاج المستهلك أو المبلغ المتاح لديهء يمكن أن 
تؤثر على السلوك الشرائي وعملية الاختيار. 
2- المؤثرات النفسية على سلوك المستهلك: 
يمكن للمسوقين الاستعانة بعلم النفس لفهم سلوك المستهلكينء حيث أن المفاهيم مثل 
الدوافع والشخصية: الادراك التعلم القيم؛ المعتقدات والاتجاهات واسلوب الحياة. تلك 
مفاهيم مساعدة في تفسير عملية الشراء وتوجيه الجهود التسويقية. 
| - الدافع: الدافع هو القوة المحركة للسلوك باتجاه اشياع الحاجة. وبسيب yl‏ الحاجات 
هي مركز اهتمام المفهوم التسويقي؛ على المسوقين محاولة اثارة هذه الحاجات لدى 
المستهلكين لدفعهم للشراء. 
وتتعدد حاجات الفرد» منها الحاجات الفيزيولوجية fie‏ الطعام والشراب. ومنها 
الحاجات المتعلمة التي تشمل المحبة والاحترام وتحقيق الذات. ويبين الشكل رقم (7-6) هذه 
lus JS ¿de cle Lal!‏ كما elo‏ يهنا مالعاو 


شكل رقم )7-6( 
Sillas‏ 

حاجات تحقيق الذاتء أشباع الذات 

الحاجات الشخصيةء الانجازء الاحترام 







حاجات الامان: الحماية من الاذى, الامان المالى 
الحاجات الطبيعية, الطعام» oe UI‏ الهواء 


وتعتمد هذه الحاجات في اإعلانات المشروعات المختلفة. فى محاولة لتحفيز تلك 
الحاجات والتأثير على المستهلك باتجاه شراء المنتجات التي تؤدي لاشباعها. 





yal yalas Cile 1] lg doll de all ¿a iaa! 








الخطة التسويقية في المشروعات الصغيرة 
A‏ المي ENE ES alee‏ سمت 
للبيكة. ويسبب أن المستهلك الاعتيادي يعمل ضمن بيئة معقدة: yla‏ العقل البشري 
yr ala oles‏ تاودا نه ns LEN yal LaS Bayley‏ ا 
ينتبه الناس للوسائل التي تتوافق مع اتجاهاتهم ومعتقداتهم» ويهملون الرسائل التي 
لاتتوافق مع تلك الاتجاهات والمعتقدات. ويحدث التعرض الانتقائي ما بعد ~~ 
اتخاذ قرار الشراء. Ledge‏ يقرا المستهلكون الاعلانات عن المنتجات التي اشترو 
حديثاً. كما يحدث ذلك حينما تظهر الحاجةء حيث يلاحظ المستتهلك الذي يشعر 
بالجوع وبحت عن الطعام أغلانات مكدوتائد أي اعلان أو AGBY‏ أثناء سيره فى 
الطريقة تلن عن La palas‏ 
د- القيم والمعتقدات والاتجاهات: تلعب القيم والمعتقدات والاتجاهات fers (as‏ في القرار 
الشرائي للمستهلك والفعاليات التسويقية المرتبط بها. 
ويمكن أن نعرف الاتجاهات على أنها استعدادات متعلمة للاستجابة لشيء ما أو 
Legere‏ مق Led‏ يظريقة Anchen gf Aled‏ :وسشكل ola‏ عن al Gayle‏ 
digo SSSA el ig ¿dell lia‏ :من التطوك La gf‏ الؤجوه BEN‏ 
ull‏ القشخسية ¿JS ya lala Ne‏ على cpl! Agea‏ وخصائصن: 
كما إن المعتقدات تلعب دوراً كبيراً في تشكيل الاتجاهات. والمعتقدات هي الادراك 
الشخصي عن مدى جودة أداء المنتوج. وتعتمد المعتقدات على الخبرات الشخصية, 
gel‏ والمناقشات حول ذلك المنتوج مع الاشخاص الآخرين. 





هد اسلوب الحياة: اسلوب الحياة هو كيف يقضي الناس أوقاتهم (فعالياتهم). مالذي 
بعتبرونه Lage‏ في بيئتهم (رغباتهم). ومالذي يعتقدونه عن أنفسهم والعالم المحيط به 
آرائهم). ويبين الشكل رقم (7-7) بعض الفعاليات والرغبات والآراء التي تشكل أسلوب 
alin‏ هذا Anl Y‏ إلى of‏ شروب الخاد يكين ag gids‏ الدات Añado och nella‏ 
agi!‏ لانفسهم» واعتقادهم حول كيف ينظر الآخرين اليهم. 


1 3 9 Bergen 














الفصل السايع 


شكل رقم )7-7( 
متغيرات اسلوب الحياة للفعاليات؛ OLE‏ والآراء المؤثرة على قرار الشراء للمستهلك 


الفعاليات 
العمل 
الهوايات ١‏ القضايا الاجتماعية 
الاحداث الاجتماعية السياسة 
العمل 
الاقتصاد 


التعليم 


المنتجات 


dial 
الثقافة‎ 





Ayal كران‎ Sides 


3- المؤثرات الاجتماعية على سلوك المستهلك: 


Any Least AH ol‏ قير de‏ ماوق ا 
الاجتماعية الثقافة والثقافة الجزئية. 
أ- التأثير الشخصي: غالبا ما تتأثر مشتريات المستهلك؛ يوجهات نظر آراء أو سلوكيات 
وهنالك مظهرين أساسيين للتأثير الشخصي يعتبران اساسيان في التسويقء الرأي 
القيادي وفعاليات الكلمة المنطوقة. 
1- الرأي القيادي: يطلق على sil‏ القيادي الافراد الذين يؤثرون التي يا على 
ee‏ بشكل مباشر أو غير مباشر. وتظهر أهمية قادة الرأي في المنتجات التي 
على قادة الرآي. 
mg 140‏ 





الخطة التسويقية في المشروعات الصغيرة 
ويذلك فإن تحديد والوصول والتأثير على قادة الرأي تعتير من التحديات الركيسية 
للمشروعات. 
تمن ye Label „a cola) Vlas! pude pl‏ انتفجات Mel ¡Lal‏ كن 
أن يكونوا قادة للرأي. آخرون يستخدمون الوسائل الاعلانية للاعلان عن منتجاتهاء Mal‏ 
في الوصول إلى قادة الرأي. 
2- الكلمة الشفوية: يؤثر الآفراد على بعضهم من خلال مناقشاتهم المباشرة مع بعضهم 
son‏ قا هذا Pre‏ لكي ةا ec Tae Cre arn‏ تكو | Wel‏ الوق 
ra alls Se PA a‏ اكيز شعنت انها ACHERN Salen ial‏ 
الذين يعتبرون مصدراً للثقة. وفي دراسة حديثة للتعرف على تأثير الكلمة المنطوقة 
على المستهلكين: تبين أن %37 من المستهلكين تأثروا بتوصيات اصدقائهم لشراء 
ye WEYL 193 %20 ply cdas leia‏ لف dal‏ 








ب- الجماعات المرجعية: الجماعات المرجعية هم الاشخاص الذين ينظر اليهم الفرد 
كأساس لتقييم الذات» أو مصدراً للمعايير الشخصية. وتؤثر الجماعات المرجعية على 
مشتريات المستهلك» يسبب تأثيرها على المعلومات, الاتجاهات. ومستويات الطموح» 
التي تساعد في تحديد معايير المستهلك. على سبيل المثال: فإن أحد الاسئلة 
eae th‏ فد Ei‏ في التخطيط لحضور مناسبة اجتماعية «مالذي سوف 
ترتديه في هذه المناسبة». وللجماعات المرجعية تأثيراً مهماً في شراء المنتجات التي 
تتميز بمظهرها الاجتماعي الملاحظ من قبل الآخرين. 

ج- „ab‏ العائلة: يظهر التأثير العائلي على سلوك المستهلك من خلال ثلاثة مصادر: 
التنشئة الاجتماعية للمستهلك. دورة الحياة العائلية واتخاذ القرار داخل العائلة. 

1- التنشئةالاجتماعية للمستهلك: إن عملية الحصول على المهاراتء الممرفة 
والاتجاهات الضرورية لتعلم السلوك الاستهلاكي تتم من خلال التنشئة الاجتماعية 
الاستهلاكية. إذا يتعلم الاطفال اسلوب الشراء من خلال (1) التفاعل مع الكبار في 
مواقف الشراء. (2) ومن خلال خيراتهم واستخداماتهم الشرائية. وحينما يكير 
الاطفال؛ تظهر لديهم تفضيلات لماركات معينة وتستمر اثناء حياتهم. 


2- 5395 الحباة العائلية: يختلف عل وشراء المستهلكين اثقاء حياتهم. ويصف Agee‏ 








القصل السايع 
EHEN il pg‏ تراهنا تند ¿La pg‏ فى AGLall JSS Ala ys‏ 
مرورا إلى مرحلة التقاعد؛ وكل مرحلة من تلك المراحل تتميز بسلوك استهلاكي 

A ASA EIN pub läd 
بضمنها تناول الأغذية خارج البيت. الملابس والترفيه. ويمثلون سوقاً جيداً للرحلات‎ 
المسلية والسيارات. الشباب المتزوجون والذين لم ينجبوا أطفالاً بعد أكثر يسراً من الشباب‎ 
AAA O alas فور جو ت ان الزوجين فان‎ 
Anz lu A ülgalgı عدوت الولادة» كد‎ Wale ارون و‎ 
ya على‎ GLE! Legales جر‎ ploy dell gl د ا عن العمل‎ pleas 2 
فإنهما يمثلان سوقاً جيداً للأثاث المنزليء التأمين‎ Ald الطفل حديث الولادة. ولكن بالرغم من‎ 
على الحياة ومنتجات مختلفة للطفل حديث الولادة.‎ 

الملتزوجون في أواسط العمر ولديهم أطفال. عادة ما تكون أحوالهم المالية أفضل من 
الشباب المتزوجونء بسبب أنهم يعملون بأعمال أفضل. ويمثلون سوقاً متميزاً للمنتجات 
الكمالية والمنتجات المستخدمة في تطوير وتحديث المنزل. 

Lal‏ الأشخاص المتزوجون الأكبر سناًء وغير المتزوجون الكبار في السن. فإنهم يمثلون 
سوقاً جيداً للادوية: الخدمات الطبية؛ الرحلات والهدايا JULY‏ اقاريهم. 

3- اتخاذ القرار العائلي: المؤثر الشالث في عملية اتخاذ القرارء يظهر داخل العائلة. 
ويظهر اسلوبان لاتخاذ القرار. سيطرة أحد الزوجين في al‏ والقرار المشترك. 
اسلوب القرار المشتزك, أغلب القرارات يتم اتخاذها من قبل الاثنين: الزوج 
والزوجة. القرارات التي يسيطر عليها أحد الزوجين. هي تلك القرارات المتعلقة 
بأنواع معينة من المنتجات والخدمات كما تظهر في الشكل (7-8). 

شكل رقم (7-8) 
تاثير الزوج والزوجة في القرارات العائلية 
















العشب lo 0 eae sb al‏ ا الت 
: الغذائية 
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الخطة التسويقية في المشروعات الصغيرة 
د- المركز الاجتماعي: يمكن تعريف المركز الاجتماعي على أنه تقسيم للمجتمع إلى اجزاء 
متجانسة ثابتة نسبياء بحيث أن كل جزء من المجتمع. يشترك أفراده بالقيم 
والاهتمامات والسلوكيات. ويتحدد المركز الاجتماعي لافرد على أساس الموقع؛ مصدر 
Jal‏ وشي اله والفاكلة: 
وتعتمد الشركات على الدرجة الاجتماعية كأساس لتحديد نوع ومواصفات منتجاتها. 
الافراد في المركز الاجتماعي الاعلى» مستهدفون من قبل الاعمال التي تنتج المواد المنزلية 
البلاستيكية Lal. Sus‏ الافراد فى الموقع الاجتماعى المتوسطء فانهم يستهدفون من مراكز 
صيانة المنازل» متاجر قطع غيار السيارات. 
کا Legh Ge Y lust a‏ اع pai dus ¿eli SSM ole‏ 
الاعلى يقرأ مجلات السياحة والاخبار Ms‏ الأدنى يقرأ المجلات الرياضية والرومانسية. 








ه - الثقافة والثقافة الجزئية: المقصود بالثقافة؛. مجموعة oral‏ الافكار والاتجاهات 
RT‏ من فقول عة a lee‏ هذه التعاقة إلى JS‏ 
اللاحقة. فقد تقول الثقافة الاردنية Mia‏ أو الثقافة الفلسطينية: أو غيرها. 

الجماعات الجزئية داخل الجماعة الاكبر أو alll‏ التي تتميز بثقافتها الخاصة )23 

آراء واتجاهات) يطلق عليها مصطلح الثقافة الجزئية. وتظهر العديد من الثقافات الجزئية 
داخل المجتمع الواحد» اعتماداً على العرق؛ الجنسية؛ المنطقة الجغرافية والدين. وتؤثر 
الثقافات الجزئية على الوساكل الاعلانية. حيث أن كل ثقافة جزئية وسيلتها الاعلانية 
المناسبة؛ الصحيفة, القناة التلفزيونية... وغيرها. كما تتميز كل ثقافة جزئية بطبيعة 
المنتجات التي تفضل شراوؤهاء والتي قد تختلف عن تلك المنتجات المفصلة لدى ثقافات 
جزئية أخرى. 


الترويح: 


بعد أن يدرس المشروع سلوك المستهلك والعوامل المؤثرة على قرارات الشراءء ينتقل الى 
leal ale Y dl‏ درم GLa‏ واتلغدمات الى ag ds‏ ببيعهنا في السوق؛ وذلك 
لتحديد أفضل أساليب الترويج الممكنة لزيادة مبيعاته؛ اعتماداً على خصائص ال مستهلكين 
وعاداتهم الشرائية. وسنتطرق فيما يلي الى مكونات المزيج الترويجي مع التأكيد على البيع 
الشخصي لأهميته الخاصة في عمل المشروعات الصغيرة. 








الفصل السايع 
al‏ الترويجيس: 

للإتصال بالمستهلك يمكن للمشروع استخدام واحداً أكثر من بدائل الترويج؛ الإعلان, 
البيع الشخصيء ترويج المبيعات والشهرة. ويلخص الشكل )7-9( الاختلافات بين هذه 
Bess‏ يقال أن ثلاثة من هذه العناصر - الاعلانء ترويج المبيعات والشهرة - 
تستخدم لغرض تحقيق المبيعات الواسعة, لأنها تستخدم مع المجموعات التي ينتظر أن تمثل 
المشترين المحتملين. وعلى العكس من ذلك فإن البيع الشخصي يستخدم اسلوب البيع بين 
الافرادء بسبب أن البائع يتحدث بشكل مباشر مع الفرد الذي يتوقع أن يقوم بعملية الشراء. 


)7-9( شكل‎ 
ae 





u سكلف‎ |e 
يصعب استلام‎ © 
معلومات مرتدة جدده.‎ 
lam بين الاقراد 1 فوعة © موتدة ملاعل‎ 
لكل مشتري محتمل.‎ 





وفيما يتعلق بالمشروعات الصغيرة فقد يكون من الملائم التطرق بشيء من التفصيل 
لوسائل ترويج المبيعات والبيع الشخصي» بسبب أهميتهما الكبيرة في عمل هده 
المشروعات. 
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الخطة التسويقية في المشروعات الصغيرة 





البيع الشخصي 

يتضمن البيع الشخصي المجرى الثنائي للمعلومات بين المشتري والبائم غالباً ما يتم 
عن طريق المواجهة المباشرة. ويصمم البيع الشخصي للتأثير على قرار شخص او مجموعة 
من الاشخاص. وبتطور تكنولوجيا الاتصالات؛ فإن عملية البيع الشخصي قد تتم بواسطة 
الهاتف. أو من خلال شبكات الانترنيت باستخدام الكومبيوتر وتتم عملية البيع الشخصي 
عبن ote‏ رات Le (2) ¿Ja (1) Gadd‏ قبل الاكترايه )3( opal (4) «EN‏ )5( 


„1,3832: 10) IS EN su a lee 


شكل )7-10( 


بده JL le all Lila‏ هن خلال الاعلان 
الفرقن JEAN‏ العف A‏ 
ماد AAA IS eel‏ 
العملاء الاخرون» وملاحظات رجال ll‏ العاملون 
في tall‏ 

الانطباع الاول مهم جداء إثارة انتباه واهتمام 
الع هن ¿Estat at ANC‏ 
المشتركةء الاستشهاد بالعملاء الاخرين الذين 
اشتروا المنتوج؛ أو من خلال المنتجات المعروضة. 
e al‏ معن Or Vi‏ فى lia‏ 
يضمن توريط العميل بالخدمة أو المنتوج من خلال 
اثارة اهتمامه بضرورة حاجات معينةء ومن المهم 
جداً التعامل بأسلوب محترف مع الانتقادات 
المحتملة. عدم الاهتمام أو الاعتراضات على 
خصائص معينة في المنتوج أى الخدمة. 

اسئلة رجل البيع حول فيما لى كان يرغب العميل 
بالشراء» باستخدام عده مداخل منها محاولة الغلق 
والغلق المفترض. 

حل أية مشاكل يواجهها العميل لضمان تحقيق 
Ao dan ell al‏ 


| لبحث عن وتقد بفييم خصائص 
SE‏ 


العميل المحتمل 

جذب انتياه العميل Jill‏ 
تحفيز الرغبة بالمنتوج لدى 
roa‏ واتخاذ خطوة slash‏ 
التحول الى عر ض المنتوج 
بدء تحويل الامل الى عميل 
عن طريق خلق الرغبة 


تحقيق الالتزام بالشراء من 
القع rer Eee‏ 
للمشروع 

العكد مق ¿gus‏ الخ عن 
التو أن الك 


الامل 


esl evi hia ما‎ 


الاقتراب 








الفصل السابع 
ترويج المببعات: 
الغرض من ترويج المبيعات هو تحفيز فاعلية الشراء لدى المستهلك عن طريق إضافة 
قيمة للمنتوج أو الخدمة JUS‏ فترة زمنية محدودة. وقد تستخدم لترويج المبيعات 
ابات gf ¿All‏ کوج sla Coles!‏ الجملة. 
ومن بين الاساليب المستخدمة لترويج المبيعات الموجهة للمستهلك النهائي: 
sl‏ سكو افق كه Gil rape pa alo a lg all gigs tl Mags‏ 
خصم على السعر الى المستهاك: والتي تشجع على تجربة المنتوج أو الخدمةء التي يتم 
ادخالها لأول مره في السوق. أما بالنسبة للمنتجات في مرحلة النضج: فإن القسائم 
تقلص فقط من مجمل سعر مشتريات المستهلك. 
ب- العروض: العروض هي عبارة عن تخفيض سعر المنتوج أو الخدمة خلال فترة زمنية 
قصيره محدودة؛ وغالباً ماتستخدم لتحفيز المستهلكين على تجربة المنتوج أو لأغراض 


~ 


المناكسة. 





= العلاوات: وسيلة ترويجية WILE‏ ما تستخدم لتحفيز مشتريات المستهلكين والتي هي عبارة 
تقديم منتوج للمشتري مجاناً مقابل شرائه لمنتوج nes‏ مثل عرض ale‏ بيبسي كولا 
مجاناً مع كل قطعة بيتزا يتم شراؤها من قبل العملاء. 

د- المسابقات: حيث يطلب من المستهلك استخدامه لقدراته الفكرية في الوصول للحل 
الصحيح للاسئلة المطروحة علي غلاف المنتوج: وقد لا يتطلب الامر من المشارك أن 
يشتري المنتوج ولكن مجرد جذب العملاء الى داخل المحل لقراءة الاسئلة علي غلاف 
المنتوج» فإن ذلك يؤدي لزيادة مبيعاته بسبب أن أغلب المتسابقين حينما يدخلون للمحل 
لقراءة تلك الاسئلة على غلاف المنتوج تتولد لديهم الرغبة لشرائه. 

ه- حصد الجوائز: وتستخدم هذه الحلريقة في الصحف a ly‏ حيث تتضمن قسيمة للمشترك 
في المسابقة؛ وعلي الراغب بالاشتراك؛ قص تلك القسيمة وإرسالها الى عنوان الصحيفة أو 
المجلة وذلك خلال فترة زهنية محددة وبعدها تجري القرعة لسحب الارقام الرابحة. 


و - العيتات: وتستخدم كأسلوب لترويج cole ll‏ عن طريق عرص المنتوج مجانا أو يبسعر 





الخطة التسويقية في المشروعات الصغيرة 
مخفض جدا. ويستخدم هذا الاسلوب للمنتجات الجديدة, ويكون حجم العينة صغيرا 
قياسا بالحجم الفعلي لذلك المنتوج (عينات العطور مثلا). 

ز- العرض عند نقطة الشراء: مثل العرض فى واجهة المحل» واسلوب عرض المنتجات على 
)494 المحل بحيث تؤدى لجذب ola!‏ العملاء وإثارة الرغية لديهم لشراء تلك المنتجات. 





ح - اعادة ميلغ الشراء: حيث فد يستخدم هذا اللاسلوب dy poe i‏ منتجات حدیدة» Eur‏ يعلن 
afl pd i oll coil Aad dale pap dll alza ge‏ مو قبل اهيل إذ لم Gio‏ 
EN o il‏ 


Lal‏ الاساليب المستخدمة لترويج المبيعات للتجارء أو عملية ترويج التجارة:؛ والموجهة 
ey 280 gle‏ )3( توريب cl Slay‏ 











الفصل السايع 





زمارين forall‏ السابع 
- كيف يمكن للمشروع من التعرف على حاجات ورغبات العملاء؟ 
- ناقش خطوات عملية دراسة السوق؟ 
- كيف يمكن للمشروع من تحديد السوق المستهدف؟ 
- ناقش العوامل التي يجب أخذها بنظر الاعتبار لتحقيق الميزة التنافسية للمشروع؟ 
- ما المقصود باستراتيجية تجزئة السوق؟ 
- ناقش استراتيجية التغلغل في السوق8 


La =‏ الممصود يدورة حيأة المنتوج؟ وهل أن جميع المنتجات تمر بئفس المراحل في دوره 
حياتها؟ لماذ |؟ 


- ما هي العوامل التي يجب أن تؤخذ بنظر الاعتبار في تحديد سعر المنتوج؟ 
Sean a=‏ علوت Sali geal‏ 

- تمر عملية الشراء بعده fol yo‏ ما هي تلك المراحل (الخطوات)؟ 

- نافش تأثير العوامل الاجتماعية على سلوك المستهلك 

- ناقش تأثير العوامل النفسية على سلوك المستهلك 

- ناقش تأثير العوامل الموقفية على سلوك المستهلك 

- ما المقصود بالمزيج الترويجي؟ 

- أي الاساليب تفضل في ترويج المبيعات الاعلان af‏ البيع الشخصية لماذا؟. 


lia -‏ عدة اساليب لترويج المبيعات: منها العروض والتتزيلات: أيهما تفضل ولماذا؟ 
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اشكال الائتمان 
1 - الحسابات الجارية 
2- العقود المشروطة للمتيغات 
3- بطاقات الائتمان المصرفية 
إدارة الائتمان التجاري 
تمارين الفصل الثامن 











قروض العملاء 





سباسات الائتمان: 
من العوامل الاساسية المؤثرة على مسكوئ الحسابات AM‏ للمشروع::هى الظروف 

الاقتصادية والسياسة الائتمانية للمشروع. وبالتأكيد فإن الظ روف الاقتصادية هي خارج 
سيطرة مالك المشروع. وكما هو الحال مع الموجودات المتداولة الاخرى» فإنه يمكن تغيير 
مستوى الحسابات المدينة لتحقيق التوازن بين الربحية والمخاطره حيث إن تخفيض معايير 
نوعية الحسابات المدينةء قد يؤدي لتحفيز الطلب» ولكن ذلك يؤدي الى زيادة كلفة اعداد 
ومتابعة الحسايات المدينةء بالاضافة الى زيادة doles‏ الديون المعدومة. 

ya‏ اذكه أ عيبا داك Jul Le‏ لامشروع ¿e ete‏ ك ال وف 
ale yy tl‏ والاعمال Le la. N‏ "كانت اسواق JUL uly‏ والمتتوج jee‏ بالنافسة: فان 
yl Y Jaret) Glew les‏ شوق Ley BE‏ تقازميه لقاو BEN‏ 
هذا المجال. وترتبط هذه الممارسات بتسعير المنتجات والخدمات ويجب أن ينظر اليها على 
أنها جزء من عملية المنافسة الكلية. 

وعلى مالك المشروع أن يدرس بدقة فعاليات الأئتمان في العمل. ويجب أن يتم 
التخطيط الجيد والمدروس لفلسفة وسياسات وأساليب منح الآئتمان.ويجب تحقيق الموازنة 
الجيدة بين التساهل في منح الئتمان والحذر الشديد. حيث أن التساهل في منح الأكتمان 
قد يؤدي لزيادة حجم الحسابات المعدومةء بينما أن التشديد» يؤدي الى خسارة المبيعات. 

وقبل عملية البيع على الحساب الى العملاء. يجب على مالك المشروع أن يدرس 
شخصياتهم (الرغبة بالدفع). الطاقة (القابلية على الدفع): رأس JUN‏ (صافي القيمة) 
والضمانات (الموجودات أو الالتزامات المطلوية كضمانة للقرض).؛ وهذا بالاضافة للظ روف 
cB alg he all Dead) daa‏ 


وقيما لو كانت سياسة الاقتمان مكتوبة او غير مكتوبة: يجب أن تكون واضحة تماماً لكل 
من العاملين والمتعاملين. Gum‏ يجب أن تكون محدده وثابتةء ولكنها مرونة Les‏ يكفي للأخذ 
بنظر الاعتبار بعض العوامل» وتشمل تلك العوامل: ممارسات الأئتمان في delia‏ ربحية 
المنتوج أو الخدمة. طبيعة وحجم العمل» أغراض العملء قنوات التوزيع؛ اصناف العملاء 
المنافسة وسياسات التسعير للمنتوج أو الخدمة. 





الفصل الثامن 

نجاح عملية التحصيل؛ > تعتمد على تقييم العميل في نقطة الشراء لا في وقت التحصيل. 
حيث أن الجهود التي JAS‏ من ia‏ تلك الديون قد تؤدي الي تحقيق النجاح. 
ولذلك فيجب أن يكون الايراد المتحقق يؤدي لزيادة التدفقات النقدية للعمل بأكثر من كلفة 
aut‏ على الحساب حيث إن منح الاتتمان يؤدي لتحقيق مبيعات اضافية بسبب زيادة 
lyse‏ | موا كنيل Late‏ انملا دين roll ¿le Oeste‏ أن 2S) OS‏ من 
مشتريات العملاء الذين يسددون فيمة مشترياتهم Nie‏ 




















اشكال الائتمان: 
ينك Jalil‏ مئ ote ol gle lll‏ اشعال» اعمادا على رغيات Mall‏ 

du WAU Ae Len) Aad OE SUL 5S ly‏ سدوريه أل 

Eicon لبقي‎ EE EN fore ere اق‎ EL كيين أذ‎ 

الائتمان. 

1 - الحسابات الجارية: الحسابات الاعتيادية للعملاء هي حسابات مدينة لمدة 30 0 إن لم 
تسدد خلال تلك الفترة المحددةء تحمّل فائدة (اعتيادياً %1.5 في الشهر). التي تضاف 
على الرصيد غير المدفوع وذلك يؤدي لريط تلك المبالغ في الحسابات المدينة ¿Lo‏ على 
«وعد» العميل بالدفع في المستقبل. ويجب متابعة الحسابات المستحقة وغير المدفوعة 
ALS cool gil All ¿Ses ag «Es Head al,‏ ا ر a igual‏ يكم 
ارسال رسالة ويتبعها تهديد بالتقديم للقضاء في حالة عدم التسديد؛ وذلك اعتمادا 
على عوامل معينةء ويجب تحديد pec‏ الحسابات المدينة. وحينما يتم غلق الحساب 
Ait le aes‏ دين ca gins‏ فإنه يصبح كلفة تطرح من الايرادات: مع الاخذ ينظر 
الاعتبار أن تلك المبيعات تم تسجيلها على أنها «دخل» . 
أما الاتتمان الدوارء فإنه يسمح للعملاء بإضافة قيمة مشترياتهم الى حساباتهم المدينة 

في سجلات المشروع؛ ما داموا يسددون lejos‏ من حساباتهم شهرياً ولايتعدون الحد 

الاقصى المسموح لهم به في أرصدتهم المدينة. ويتم احتساب فائدة على تلك الحسابات. 

ويمكن تحصيل تلك الحسابات المدينة خلال شركة اتتمان (شركة خصم) التي تقو 

بتسديد تلك الحسابات بعد خصم نسبة مئوية (تتراوح بين 5 - %12( من تلك الحسابات»: 

öl edLeall الدرون من‎ AG Jeary 9334 
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قروض العملاء 
وكوسيلة لتأمين النقدية: قد يبيع المشروع حساباته كمجموعة شركة خصم وتعتبر هذه 

الخطوة التي يقوم بها المشروع في بيع حساباته المدينة على أنها حركة ly‏ بسبب أن 

نسبة الخصم قد تبلغ ما بين )40 - %70( من قيمة الحسابات اعتماداً على عمر الحساب 

وسمعه تلك الحسايات. 

2 - العقود المشروطة للمبيعات: في مبيعات الوحدات الغالية الثمن: مثل الاثات والمجوهرات › 
السيارات؛ الشقق وغيرهاء يتم الاتفاق مع المشتري بموجب عقد بشروط (البيع 
بالتقسيط)؛ ويجب كتابة شروط البيع بالكامل وبشكل واضح ومحدد . 
ولنأخذ على سبيل المثال بيع سيارة قيمتها 6000 دينارء وبعد إضافة الضريبة وطرح 

الدفعة الاولية؛ لنفترض أن المبلغ المتبقي على المشتري يبلغ 400 ديناراً. واذا ماتم كتابة 

عقد الشراء وتحديد مده 3 سنوات لتسديد المبلغ مع الفائدة التي تبلغ 4010: فإن مبلغ 
الفائدة سيكون 1200 دينار (3:0.14000): Altay‏ يجب النص في العقد نسية الفائدة 
السنوية الحقيقية؛ والتي تبلغ تقريباً %18 سنوياًء وبذلك فإن LAN‏ الكلي الذي يكتب في 

العقد هو 5200 دينار )0.4000 + 0.1200 5.512211( أو 144.44 دينار في الشهر + 36) 

(5200. 
ويحتفظ بهذا العقد من قبل مالك المشروع الذى يستلم كل الفوائد المستحقة. وإن 

da lees OLS كان‎ 151 of Mies a o lolo Ley jo Y آنه‎ (LH) GUL oly 

للسيولة nina ¿Seo ci!‏ ذلك العقد عن ظريق بيعه الى المصسرف gf‏ 28,6 تمويل: 

وبدلك فإن المصرف سوقف يتقيد من جزء اكير من الفائدة المستحقة. 








ذلك انه في حالة موافقة المصرف على شراء عقد البيع (بالتأكيد بعد دراسته لمدى 
أمكانية المشتري على تسديد الافساط المستحقة في مواعيدها). فإنه بدفع الى البائع ¿lia‏ 
0 دينار )4000 دينار أصل المبلغ بالاضافة الى مبلغ 300 دينار نسبة من الفائدة 
Ber es a ole Lee‏ 
ضائدة المبلغ الى المصرف مقابل شرائه لعقد البيع؛ والتي تبلغ 07. والمتبقي )%3( من حق 
البائع» وبذلك فإن المصرف يشترى العقد بمبلغ 4300 „a9. (sts‏ حالة عدم تسديد المبلغ 
المستحق من قبل المشتريء فان ادرف يرجع على البائع الذي عليه تسديد كامل ALM‏ الى 
a elsa‏ فى تمان eL Sb‏ كيل SION‏ 
هه 153 





الفصل الثامن 

تبقى باسم المشروع لحين تسديد كامل مبلغ تلك المنتجات. وفي حالة فشل المشتري في دفع 

القسط المستحق عليه في الموعد GAIN‏ عليه. يصبح كامل المبلغ مستحقاً الدفع من قبل | 

المشتري» وفي هذه الحالة يصبح من حق البائع استرجاع تلك المنتجات من المشتري. 

3- بطاقات الائتمان المصرفية: اصبح من المتعارف عليه حديثاً التعامل ببطاقات الائتمان 
المصرفية (VISA Card)‏ والتي يتم إصدارها من قبل أغلب المصارف الى عملائهم 
gulag‏ موسو هده النظطاقة ¿Loy‏ اماه اهن gero eel il‏ هذ الاو oka‏ 
مبلغ الشراء يكون بدون فائده مضافة على مبلغ الشراء إذا تم تسديد المبلغ خلال 30 
Legs‏ بعد تلك الفترة يضاف الى المبلغ المستحق فائدة شهرية تتراوح بين )1.5 - 902): 
تستحق هذه الفائدة على رصيد الميلغ غير المدفوع من قبل المشتري Jala‏ بطاقة 
الائتمان. وحينما يشتري حامل البطاقة؛ فإنه يعطي بطاقة الائتمان المصرفية التي 
بحوزته الى البائع: وإذا ما كانت قيمة المشتريات اكثر من مبلغ معين» أو إذا ما كانت 
هنالك أية شكوك لدى البائع حول القيمة الائتمائية للمشتريء» فإنه يتصل بالمصرف 
الذي أصدر تلك البطاقةء وخلال ثوان معدودة قد يجيب المصرف بالموافقة على مبلغ 
الائتمانء أو يحدد السقف الاعلى لذلك المبلغ. واذا ما وافق المصرف على طلب العميل 
تتم عملية البيع. 
ويقوم المصرف بتزويد مالك المشروع بقسائم يسجل على كل منها قيمة البيع: ويدخل 

البائع بطاقة الأئتمان في جهاز Gold‏ لختمهاء ويطلب من العميل توقيع قسيمة الشراء. 

وفي كل يوم ترسل تلك القسائم الى المصرف الذي يتعامل معه مالك المشروع؛ وتضاف تلك 

(%6 - 5) روه منها رسوم الخدمات. والتي تتراوح ما بين‎ og All Glas الى‎ gilt 

Baby‏ تسعين يوماً. 








ويقوم المصرف بتسجيل تلك المبالغ في كشف حساب كل عميلء ويرسل ذلك الكشف مع 
فسائم مشتريات العميل التي وردت اليه من جميع المتاجر التي تعامل معها ذلك العميل؛ 
ويصبح الحساب مستحق الدفع الى المصرف خلال عشرة ple‏ من إرسال كشف الحساب. 
AAA A‏ الجالة محف نوا cole: AAR‏ 
AN ¿LY qe‏ الول 











قروض العملاء 

إدارة الاكتمان التجاري: 

على مالك المشروع تقييم كل طلب يتم التقدم به للأئتمان لدراسة احتمالات الديون 

المعدومة أو البطء في تسديد تلك الديون. وتتضمن عملية التقييم ثلاث خطوات 

مترابطة: جمع المعلومات عن المتقدم بطلب الائتمانء تحليل تلك المعلومات؛ وتحديد القيمة 

الائتمانية واتخاذ القرار بشأن: قبول أو رفض طلب الأئتمان. 

1 - جمع المعلومات: يمكن جمع المعلومات المتعلقة بالائتمان من العديد من المصادرء مع الأخن 
بنظر الاعتبار كلفة جمع تلك المعلومات مقارنة باحتمالات الريحية من ذلك الحساب. 
فقد يكون من المناسب في حالة المبالغ الصغيرة الاكتفاء بكمية محدودة من المعلومات 
التي يمكن اعتمادها في قرار الائتمان. هذا بالاضافة الى أن على المشروع أن يأخذ 
بنظر الاعتبار الفثرة الزمنية المتاحة لجمع تلك المعلومات» حيث لا يمكن تأخير طلبات 
العملاء لحين اكتمال كافة المعلومات المطلوية. وبذلك فإن كمية المعلومات التي يتم 
جمعها تعتمد على كلفة جمع تلك المعلومات والكلفة الزمنيةء cling‏ على تلك الاعتبارات. 
Ae E‏ اجون all ua al (yeas whet at a bla‏ 
للمعلومات: 

أ - التقارير المالية: من بين المصادر المهم للمعلومات لتحليل ola‏ هي تحليل التقارير 
المالية التي تظهر نتائج عمل الشخص من قبل مدقق قانوني: لضمان صحة تلك 
qu Lau‏ واذا ما كانت طبيعة العمل في مشروع أو شركة طالب الائتمان موسمية, 
يقضل'درابتة الثقاوير” المالية نمف السنوية: 

ب - الاتصال بالمصرف الذي يتعامل معه العميل: العديد من المصارف الكبيرة لديها bales!‏ 
خاصة للأئتمان التي تتوفر لديها معلومات كافية عن القدرة الائتمانية لعملائهاء 
ويمكن الاتصال بالمصرف الذي يتعامل معه العميل طالب الائتمان للتاكد من المركز 
المالي للعميل: على أن يتم ذلك من خلال الاتصال بين المصرف الذي يتعامل معه 
مالك المشروع مع المصرف الذي يتعامل dae‏ العميلء لضمان الحصول على تلك 
ste plat‏ وتاكين dy jue‏ قلف المدلوفاحة 


ج - التدقيق التجاري: LILE‏ ما يتم تبادل المعلومات الائتمانية بين الشركات والتجار 





الفصل الثامن 
الاخرين الذين يتعاملون مع عملاء مشتركين agin‏ ويمكن من خلالهم الحصول على 
gal Act a‏ او GA‏ 
GLU‏ المسموح له به ومدى التزامه في تسديد ديونه بحدود Tall‏ 3 الزمنية المتفق 
عليها agin‏ وبينه. 








د - خبرة المشروع نفسه: إذا كان المتقدم بطلب الائتمان من العملاء المستديمين للمشروع؛ 
فإن المشروع بالطبع يمتلك المعلومات الكافية عن ذلك العميل: التي يمكن الرجوع اليها 
er ear‏ خورف rer e‏ 
Judo - 2‏ كران gan u‏ ال ف ciLaglall el falo e ALA‏ امياد le‏ 
المعايير الاثتمانية للمشروع لتحديد فيما إذا كانت القدرة الاثتمانية للعميل قي حدود 
تلك المعايير. ويتم ذلك من خلال تحليل تقاريره المالية للتعرف على مركزه المالي وبشكل 
UY se e dad Ag eal oe‏ تمل 
lg Jane‏ و اللظلويات oo. ASU gio coll‏ ورا 
a es o o [rt ep‏ 
العمل؛ المخاطر المرتبطة بعملياته والعديد من العوامل NT‏ وبذلك يمكن تحديد قدرة 
العميل على خدمة ذلك الائتمان واحتمالات تسديده للمبالغ المستحقة عليه في المواعيد 
giles Seat‏ 


3 قرارالائتمان: بعد تحليل تلك المعلومات يجب الوصول لقرار منح أو عدم منح الائتمان 
¿ll te lalate!‏ الف قم Gules JUS a‏ العاوما gaitas‏ ذلك ct Lyall‏ 
حالة قبول طلب الائتمان تحديد الحدود العليا للأثتمان وذلك في سبيل تقليل مخاطر 
ذلك الائتمان. كما يتم تقدير الريحية المتوقعة من تلك المبيعات مقارنة بفترة التحصيل 
بالإضافة الى احتمالات عدم تسديد تلك المبالغ. 





aes‏ قروض العملاء 














ثمارين الفصل التامن 


- ناقش العوامل المؤثرة على سياسات الأثتمان؟ 
- ناقش أشكال الائتمان؟ 
- هل يمكن استخدام بطاقات الائتمان المصرفية في عملية الشراء؟ كيف؟ 


- ما هي العوامل التي يجب أخذها بنظر الاعتبار من قبل المشروع في البيع على 
Scala‏ 





الفصل التاسح 
geil‏ والمخاطرة والسرقة 


SEEN SS 
اشكال الخطر‎ 
Al عامل جح‎ ct 
استخدام التأمين لتقليص الخسارة سیب الخطر‎ | 
الاساليب الاخري غير التأمين لانتعامل مع الخطر‎ | 
منع وقوع الجريمة‎ 
السرقة‎ 
جرائم الموظفين‎ 
معاون اها لعل‎ us 





التأمين والمخاطرة والسرقة 

هنالك العديد من المخاطر التي يمكن أن تتعرض لها المشروعات الصغيرة وسوف 
pe‏ الى ¿AA yaa‏ يمكن of‏ 9853 على ¿a AK ell ly ele gy dl Jae‏ 
Jal‏ شع مذو او وذلك من Gh AK atl alll ante tl DIE‏ ضورق ر 
lb ull JA‏ الف :كن Lgl popes‏ الشروع والاشاليي ¿Ss gill‏ ادوا 3 sol‏ 
من تلك السرقات: 
إدارة الخطر: 

تتعرض المشروعات الصغيرة لخسارة مبالغ كبيره وخسارة بعض ممتلكاتهاء نتيجة 
للخريق: EN AB peal ¿gal Sigal‏ والس اة هة بالاضافة الى Sul‏ الناتخة 
Ge‏ الوقاة: العوق gf‏ هسب ju‏ الغافلين فى الشروع: ولكى تكن all leg All‏ 3 
من Jalil‏ اميم كل AG‏ واف فإنتغليهنا Algo‏ تقليصن هلك Ll‏ ال اتن > 
ممكن وذلك من خلال إدارة الخطر. بحيث يمكن حماية القدرة الايرادية للعمل وموجوداته 
بتقليص الهزة المالية التي يمكن أن يتعرض لها نتيجة لتلك الخسائرء مما يسمح للعمل من 
IU fly ogy AUN aisle leia‏ ا من Sle SWAG‏ عجر اا وة ومين 
الاساليب التي تمكو ee‏ في تحقيق ذلك. هي التأمين gf‏ استخدام اساليب لمنع 
es‏ 
at‏ 

هنالك عدة أشكال للخطرء منها الخطر المطاق والذي نعني به حالة عدم التأكد فيما 
يتعلق يحادث غير متوقع الذي يؤدي الى الخسارة. ويظهر الخطر المطلق حينما تكون 
هنالك احتمالات لوقوع الخسارة ولكن لايمكن تحديد تلك الخسارةء على سبيل المثالء نتائج 
الحريق: وفاة أحد العاملين الاساسيين في المشروع - وغيرها والعديد من هذه المخاطر 
يمكن تحليلها احصائياً ويذلك يمكن التأمين عليها. 

خطر المضارية هو حاله عدم تأكد فيما يتعلق بنتائج فعالية di last‏ هل تكون نتائجها 
ربح أم خسارة. مثل مخاطرة LW‏ مخاطرة ll‏ مخاطرة ادخال منتوج جديد الى 
Revers ale‏ 

وهنالك اليعض من تلك المخاطر التي يمكن التأمين عليهاء والبعض الاخر التي لا يمكن 
giles ES AS ES ACA ey ee, aa‏ حال متتو 
جديدة الى الاسواق. 


SS EET ATR E SI RRMA ESTE بج‎ WETS ER SR 3 = STR 
16 1 STAM rach ie مو ا ا ل ا‎ De ae ا‎ 

















الفصل التاسع 
od hal‏ التعامل مع الخطر: 
الاساليب الاساسية التي يمكن للمشروع الصفير اعتمادها للتعامل مع الخطر هي 
Maca)‏ 
[ - تجنب الخطر: وذلك عن طريق رفض أو ترك المفامرة التي تكون فيها كلفة الخطر alle‏ 
Wiad -‏ مصرف نيويورك في محاولة منه لتجنب «خطر السرقة. فرض على المودعين 
الذين لا تتجاوز ودائعهم مبلغ 5000 دولاراً استخدام الجهاز الآلى لسحب النقود وإذا 
أرادوا السحب عن طريق امين الصندوق في المصرف» عليهم أن يدفعوا أجوراً مقابل 
cl blas‏ 
2 - الحماية من الخطر او السيطرة على الخسارة: ويستخدم هذا الاسلوب فى التعامل مع 
الخطرء عن طريق تقليل احتمال وقوع حدث معين. والتقنية الاساسية للرقابة هي 
الحماية من وقوع الخطرء التي تتضمن وسائل الامان والحمايةء مثل الصيانة الدورية 
للمكائن والمعدات» وجود الحراس داخل المحل لمنع السرقة. 
هو التأمين» Gam‏ بموجبه تقبل شركة التأمين تحمل الخطر مقابل قسط تأمين معين. 
4 تحمل الخطر: lag‏ الأسلوب لا يصلح للمشاريع الصغيرة. يسيب عدم توفر MLA‏ 
الكافية لتخصيص ذلك المبلغ الاحتياطى لمواجهة الخطر. 
وقد يتم استخدام أكثر من أسلوب للتعامل مع المخاطر. فمثلاً قد يعتمد المشروع اسلوب 
التأمين الذاتي للاضرار التي تلحق بالسيارة, التي تكون كلفتها قليلة نسبياًء ويستخدم اسلوب 
التآمين التجاري الذي يكون احتماله Lille‏ ولا يمكن للمشروع تحمل مخاطره. 
استخدام Ll‏ مسن لتقليص | PL PEN‏ كيلب الخطر: 
As (al |‏ الاساسية للتأمين هي E 1 ‚las‏ مأ E‏ إن لية ba‏ التأمين u = eee‏ 
المبادلة لاحتمال وقوع خسارة كبيرة عير مؤكدة مقايل كلفة قليلة مؤكدة (قسط التأمين). 
وبمعنى OST‏ مقايضة عدم التأكد مقابل التأكد . أما إذا ما كان قسط التأمين كبيراً مقارنة 
بعيمة الشيء ass ¿dle al‏ عدم اللجوء ال استخدام اسلوب التأمين يسيب AA‏ 
Aa‏ 








التامين والمخاطرة والسرقة 

ومن المزايا الاخرى للتأمين: بالاضافة لتعويض الخسارة في حالة وقوع الخطر فإنه 
يقلل القلق. يحرر المبالغ التي يجب الاحتفاظ بها لمواجهة الخطرء واستخدامها في 
مجالات استثمارية في المشروع؛ هذا بالاضافة الى انه يؤدي لزيادة القدرة الائتمانية 
للمشروع. 

تحديد الحاجة للتامين : قبل الشروع بالتعامل مع الخطر الذي قد يتعرض ئه العمل. على 
مالك المشروع أن يطرح على نفسة عدة أشئلة: Le‏ الذي سيحل بعملي إن لم يكن مؤمناً في 
¿la‏ 





1 - وفاتي بشكل مفاجىء أو إصابتي doles‏ مستديمةة 
2 - نشوب حريق يدمر البناية أو المخزون السلعية 
منتجات | لمشروع؟ 
5 - دخول شخص ماء من داخل العمل أو خارج الى المعلومات السرية المتعلقة بالعمل عن 
طريق الكمبيوتر؟ 
وفى أغلب الاحيان حينما يتعرض المشروع لأي من تلك المخاطر بدون تأمين فأنه قد 
يضطر للتوقف عن العملء أو يتم ايقافه عن العمل . 
أتواع الأغطية التأمينية: بعض الانواع الاساسية للاغطية التأمينية تشمل: 
يغطى التأمين أيضاً الخسائر الناتجة بسبب توقف العمل لفترة نتيجة للحريق. 


-مسؤونية العمل تجاه الفين::ؤذلك تحماية العمل من تتائج التأثيرات السلبية للعمل على 
csi‏ 
العلاج د > dr‏ للاصاية E‏ لتعويض للعاملين. 








القصل التاسع 
- صحة وحياة العاملين: يشمل التأمين حالات المرض أو التأمين على الحياة لمصالح العاملين. 





- صحة وحياة الشريك الاساسي في المشروع: الفرض من هذا التوع من التأمين حماية المشروع 
واستمراره في حالة وفاه أو مرض الشريك الاساسي في المشروع. حيث يكون التأمين 
لصالح الشركاء الاخرين في المشروع.؛ مما يؤدى لتمكيتهم من شراء حصة ذلك 
الشريك في حالة وفاته أو مرضه وتوقفه عن العمل. 

- التأمين على السيارات: ويشمل التأمين على الاضرار التي تلحق بالسيارة نتيجة للحوادث 
السيارة. 


الأساليب الأخرى غير التأمينية للتعامل مع الخطر: 

وتشمل هذه الاساليب: cos‏ وفوع الحسارة. تحويل الخطر والتأمين الذاتي وياستخدام 
واحد أو أكثر من هذه الاساليب بالاضافة الى التأمين. قد توؤّدى الى تقليص الكلف 
المرتبيطة بالخطر. 

er‏ ماتستخدم الوسائل غير التأمينية من قبل العديد من المشاريع: بسبب استحالة 
تغطية كل الخسائر المحتملة عن طريق التأمين عليها. وحينما تكون الخسارة المحتملة قليلة: 
ويمكن توقع الخطر أو منعه أو تقليلهء فإن يفضل استخدام الاساليب الاخرى للتعامل مع 
هذه الانواع من المخاطر. 

وتصمم برامج الحماية من الحسائر لتقليل | Lets‏ الحسارة Jus‏ برامج الحماية من 
ا أو ca Re‏ هذه Sash‏ تؤدى عاديا لتقليل أقساط التأمين: Lg‏ تعتير 

Fer الى‎ ia ا‎ igh :كان‎ ahaa Er Lass 
التأمين الذاتى — يعمل كشركة‎ Lal السيارات.‎ of مثل الاستتجار الطويل للمكائن والمعدات.‎ 
تأمين لنفسه - فإنه يتطلب مبالغ كبيرة والتوزيع الواسع للمخاطر.‎ 

de all وكوع‎ gia - 

على مالك المشروع الصغير ايجاد الوسائل المناسبة لمنع وقوع dell‏ فإنه أيضاً 
يحاجة لاساليب تمكن من حماية لمشروع من اعتداء الغيرء التخريب والمضايقة من قبل 








التأمين والمخاطرة والسرقة 


وإدراك المخاطر المحتملة يؤدي الى falas‏ المخاطر وتقليل الخسائر المترتية على تلك 
الجرائم. ويالتآكيدء ea‏ من المستحيل Egg‏ برنامج للحماية يمنع كل الجرائم المحتملةء 
لنظام حماية تضمن عدم وقوع أو تقليص الخسائر الى ادتى حد ممكن. 


شكل رقم (1 - 9) 








مجالات المشاكل الاساسية التي قد يتعرض لها المشروع نتيجة لعدم الحماية 

1 وة كيين اتفال chil‏ 

2 - عدم وجود نظام معلوماتى مساند (خزن المعلومات في الكمبيوتر فقط). 

3 - سيطرة قليلةء أو عدم وجود سيطرة على عملية توزيع مقاتيح dal‏ بين 
al See E‏ اتن A‏ 

4 - الخطأً في تفسير الامان الذي توفره شركة التأمين. 





5 - معدات تفتقر الى الامان عند ¿galas‏ 

ويلاحظ ان الجرائم تكثر في المنتاطق الققيرة والمتاطق التي تزداد Lyne‏ نسية اليطالة 
والمناطق التى تتميز يئسية عالية من الامية. ومن بين الجرائم الاساسيةء السطو المسلح 
السرقة وجرائم الموظقين. 

السطو المسلح: لقد ازدادت هذه الظاهرة في السنوات القليلة الماضيةء حيث يدخل 
شخص أو أكثر يشهر سلاحه على موظف الصندوق طالباً منه تفريغ الاموال الموجودة 
بالصندوقء أو لسرقة منتجات غالية الثمنء ويترك المحل يسرعة يعد حصوله على ما يريد . 
ومثل هذا النوع من السارقين يرغب بترك منطقة الجريمة بأسرع ما يمكن للنجاة بتقسهء 
وهذا ما يجعله على درجة عالية من التوتر والقلق مما يؤدي لزيادة احتمال خطورته. I‏ 
قد Leb‏ للقتل في بعض الاحيان. ويمكن استخدام عدة وسائل لحماية المشروع من هذه 
الاشكال من الجرائم وتقليل فرص السرقةء مثل تغيير الترتيب الداخلي للمحلء مداخل 
محميةء السيطرة على النقدية في الصندوقء وإعادة تصميم المنطقة المحيطة بالمحل. وفيما 
يلي تتطرق لهذه الاساليب يشكل موجز»- 











الفصل التاسع 

أ - تفيير الترتيب الداخلي للمحل: يتضمن هذا الاسلوب تغيير موقع صندوق استلام 
Ayal‏ بحيث يصبح ظاهراً بشكل واضح داخل وخارج المحل» وذلك لمنع السارق من 
الدخو ل والخروج بسرعة من المحل بدون أن يلاحظه tol‏ أو بملاحظة أقل عدد 
ممكن من الناس. 

ب - حماية مداخل المحل: تأمين مداخل ومخارج المحل عملية ضرورية في منع السرقة. 
اذ يجب حماية النوافذ والابواب الخلفية ويجب اقفالها ووضع شبكات حديدية لمنع 
اقتحامها وفتحها. 

ج - السيطرة على النقدية في الصندوق: ايداع النقدية يومياً في المصرف. مع ضرورة 
تغيير وقت الابداع من يوم لاخر. والاحتفاظ بالحد الادنى من النقدية في الصندوق 
لتقليل الخسائر في حالة السطو المسلح على المحل. والعديد من الاعمال تخفي الخزنة 
الحديدية في موقوع مخفي في المحل لتقليل احتمالات سرقتها . 

د - إعادة تصميم المنطقة المحيطة بالمحل : الاضاءة الجيدة في مواقف السيارات: من 
الوساكل المؤدية لتقل احتمالات السرقة 199 كان ممكاء doling Bg hy pias‏ النقل 
أمام باب المحل. 

بعض الاعمال تلجأ لاستخدام كاميرات الفيديو لتصوير الجريمة: أو كاميرات الفيديو 
التي تربط بجهاز التلفزيون في مكتب أمن المحل. 
السرقة: 

أصبحت السرقة اليوم مشكلة جدية تواجه الاعمال لعدة أسباب: التضخم البطالة. 

المخدرات. وفي بعض الاحيان تمارس كأسلوب للتحدي Ja)‏ التمكن من الافلات منهاة). 

ولسؤ الحظ » في بعض الاحيان تلاقي استحسان الزملاء. وتضيف العديد من الاعمال 

نسبة تتراوح بين 2 و %3 على الاسعار لتغطية كلفة السرقة لكنها قد لا تكون كافية لتغطية 

الكلفة الكلية للسرقات. 

أنواع السرقات: وهنالك نوعين من السرقات: تلك التي تمارس من قبل الخارجين الذين 
نطلق agile‏ لصوص المحلات؛ وتلك التي تمارس من قبل العاملين. سرقة العاملين» ويشير 

تجار التجزئة الى هذا النوع من الخسائر على أنه انكماش أو عجز في المخزون. 





التأمين والمخاطرة والسرقة 
سرقة المحلات: قد تمارس سرقة المحلات من قيل الهواةء المصابين بأمراض السرقة او 
المحترفين. الهاوي قد يبحث عن الاثارة الذي take bs‏ أو كدوم دوت حل Ji‏ 
al BEN‏ شيب واكام سيفن Ss ds a may‏ 
والمراهقين): أو قد لا يتمكن الشخص من شراء تلك السلعةء ولكن رغبته بالحصول عليها 
تغلب على سيطرته على نفسه»ء ويسرقها. أما المصابون يمرض السرقة فهم الاشخاص 
الذين لديهم دوافع غير مسيطر عليهم لسرقة الاشياء بالرغم من حاجتهم أو عدم حاجتهم 
لتلك الاشياء. المحترفون يمارسون اساليب مختلفةء فقد يرتدون ملابس بجيوب كبيرة. أو 
قد يكون حجم ملابسهم اكبر من حجمهم ليستطيعوا إخفاء الاشياء المسروقة بداخلهاء أو 
هن AA Bik acta tyke‏ كاوه UR‏ بر sales ty regal‏ 





سرقات العاملين: تعتبر سرقات العاملين المصدر الاساسي للخسائر. وقد تتراوح تلك 

السرقات ما بين سرقة سلعة منخفضة الثمن Sie)‏ الاقلامء قطعة شوكولاته): الى سرقات 
بيرة تتم من قبل مجموعة من العاملين الذين يسرقون كمية كبيرة من محتويات المحل؛ يتم 

تحميلها بلوريات من الابواب الخلفية للمحل. 

ومن العوامل المؤدية لحدوث مثل هذه السرقات؛ نقص السيطرةء عدم توفر وسائل 
الحماية الكافية للمحل .. وقد يتفق العاملون مع بعض الاشخاص من خارج العمل للسرقة 
من مالك ep gp dull‏ ويتم ذلك بعدة اساليب منها عن طريق وضع بضاعة إضافية في ررم 
مشترياتهم او عن طريق خفض سعر تلك المشتريات؛ بحيث تسجل يسعر أقل من سعر 
البيع والفرق يحصل عليه البائع بالاتفاق مع المشتري. وقد تبلغ كافة الخسائر المترتبة على 
تلك السرقات مبالغ كبيرة فقد تبين أن تلك السرقات تكلف الاعمال في اميريكا ما بين 
70 - 100 يليون دولاراً سنوي : 

A‏ السرقات: يمكن اللجوء الى العديد من وسائل منع أو الحد من السرقاتء 
التي يمكن اعتمادها من قبل محلات تجارة التجزئة أو مشاريع البناء. 


ضفي محلات التجزكة يمكن استخدام الاساليب الاتية للحد من السرقات- 
1 - استخدام المرايا داخل المحل لملاحظة سلوكيات العاملين والعملاء. 
2 - الكاميرات التلفزيونية التي تربط بمكتب الامن في المحل لمراقية أكبر مسأحة ممكنه 
من المحل. 

















القصل التاسع 
lad - 3‏ الأجهزة الالكترونية التي ا ee‏ تجن الكل م 
(Rael VAIS te‏ مخ LEN‏ 


‘fia a الكوقيق‎ = 5 


AL rer‏ ا صتاديق 1 es‏ أكياسن nn‏ الغذاي ومتاطق رمي 
التفايات. 
ب - التدفيق „N‏ لقاعليات العمل. 
>= الجرد المادى الدوري ألأسبوعي أو ا 1544 للمخزون السلعى. 
- المقاولون الذين يعملون في مشروعات اليناء: على fie‏ هذه المشروعات أن ols‏ 
EA as taa aa ale aba‏ اننا ني PN‏ كليو SE‏ 
على توقيت وكميات المشتريات وجدولة العمليات التي يمكن استخدامها لترتيب وصول 
المواد في مواعيد الحاجة لها اثناء عمليات المشروع. وقد توصل أحد المقاولين الى أن وجود 
ule Hay‏ من اواد LT‏ 3,58 العطلة foal! de pul‏ مكن من is las al‏ 
للسرقات الى حك كبير. وتؤدي مثل هده التحسينات للسيطرة على الكلفه 5,155 alle‏ 
ويمكن استخدام أساليب امنية أخرى الى cole‏ وجود الحراس فى متطقة العمل متها: 
| 1 - بتاء سور حول مناطق الخزن وإضائتها بشكل جيد . 
2 - استخدام نظام الاقفال التى يصعب كسرها. 
3 - تعيين عامل مدرب لتحمل مسؤولية التأكد من المواد الموجودة فى موقع العمل. 
جرائم الموظقين: 
والتى تظهر Jia‏ متعددة متهأ 
- سرقة مبالغ تقدية: التلاعب بالحسابات: تزوير معالجة المعلومات المحوسية: الدخول 





التامين والمخاطرة والسرقة 
عدم تسجيل بعض العمليات في سجلات المشروع. وتخريب التكنولوجيا الجديدة 
المستخدمة في انتلج متتوج جديد أو منتجات حاليةء أو يناء علاقات غير مشروعة مع 
اللتعاملين مع المشروع عن طريق إضافة نسبة معينة على سعر البضاعة التي تشخري الى 
المشروع عن طريقهمء وذلك لحساب الموظف الذي يقوم باجراءات الشراء للمشروع. 

وقد اصبحت اليوم حماية المعلومات المخزونة في الكمبيوتر من مشاكل الاعمال الكبيرة 
في السنوات الاخيرةء وخاصة في أعمال المشروعات الصغيرة. وهنالك نوعين من المشاكل 
المتعلقة بالمعلومات المخزونة في الكمييوتر (1) الدخول غير المشروع الى المعلومات (2) 
عملية التخريب غير المقصود لتلك المعلومات. وللتغلب على هذه المشاكل يجب وضع قواعد 
خاصة في التعامل مع المعلومات المخزنة في الكمبيوترء والتغير المستمر لشفرة الدخول 
لتلك المعلومات. 











(ree ere awe IA a ga PER DM‏ رطفي 
من Y Lyte‏ هم aed sth of gil pall ola ¿ole‏ صديل falar dal‏ مه 
ceils ail‏ فدات DORF WON PEA EA‏ لؤيادة STE ail x‏ 
بالعلومات المدخلة الى الكومبيوترء فعلى المشروعات الصغيرة التي تستخدم الكومبيوتر قد 
clos‏ لخدمات منشآت مختصة في حماية تلك المعلومات. 

والمراجعة: مراجعة وتدقيق بيانات صفقات المبيعات السابقةء مستويات المخزون» أسعار 
المشتريات. والحسايات المدينةء كلها يجب مراجعتها وتدقيقها لكشف التلاعب والتزوير 
فيها. موظفو الصتدوق ووكلاء التوزيع قد يتلاعيون بالمستتدات» طلبيات الشراءء تقارير 
الاستلام وغيرهما. كما إن الموظفين المسؤولين عن مشتريات المشروع قد يستلمون 
الرشاوي. لذلك يجب تدقيق المستتدات ومجالات الاستلام قد ساعد a‏ تمليل الخسائر 
ال SIEHE‏ 


- تعديل اسلوب التعامل مع المبيعات: تعديل أسعار المبيعات. ومتح خصم الكمية للعملاء 
الذين تكون مشترياتهم كبيرة: ويجب أن يتم التعامل بأسلوب وكمية الخصم عن طريق 
موظف في المشروع وليس عن طريق رجل البيع وتؤدي هذه السياسة لتقليل فرص تخفيض 
السعر للمشترى لحساب البائع. هذا بالاضافة الى اعداد التقارير المتعلقة بتعديلات 
الاسعار التي تمت لكل عميل قد تساعد في كشف التلاعب بالاسعار. 











الفصل التاسع 
- عادات العمل: يجب ملاحظة عادات عمل الموظفين؛ ويجب التدقيق عليهاء هل يبقون 

js وو ارات هدا ا إلى‎ 6 dul ja ata leo eal 

ملاحظة مستوياتهم المعيشيةء ملابسهم؛ سياراتهم؛ منازلهم: وسائل الترفيه ورحلاتهم التي 

قد تكون كلفها أعلى من امكانياتهم المادية المسموح بها من خلال حدود رواتبهم. 

حماية مستندات العمل: 


تعد المعلومات عامل أساسي في إدارة الرقابة على فعاليات العملء ولذلك فإن إدارتها 
وفعي انها cual pla gah‏ رة seg deal‏ خي اتل gle‏ من ill‏ 
للمعلومات التي يمكن تصنيفها الى معلومات سرية وأخرى غير سرية. ويجب حفظ 
سجلات العمل السرية في مكان أمين يصعب الوصول dal‏ وقد يلجا مالك المشروع 
OE‏ سوق يمنا حو هي E‏ ركف Wires‏ واي نيا لجن DEE‏ 
مكان آخر يمنع دخوله الا من قبل الاشخاص المصرح لهم. كما يجب تعزيز تلك السجلات 
وحمايتها وعن طريق وجود نسخ منها يتم الاحتفاظ بها في مكان آخر في حالة تلف 
الأول 

وقد „a laa! gags‏ الحافظة LUG Le‏ المكلؤمات las Gude‏ ك eal‏ اذا 3 
تتضمن تلك المعلومات اسرار العمل المتعلقة بالميزة التنافسية للعمل» مثل طريقة التصنيع: 
اسلوب التسعير وغيرها لذلك يجب وضع قاعدة لا يمكن كسرها بعدم جواز نقل مواداً 
سرية من المنطقة المحرمة أو من العمل لأي سبب كان. وقد يعتقد بعض أصحاب الاعمال 
أن بالامكان توفير كلف اجور او رواتب العاملين عن طريق السماح لهم أخذ هذه السجلات 
معهم الى البيت لاتمام العمل فيهاء هذا الاسلوب يؤدي لاحتمال فقدان أو احتمال إطلاع 
اشخاص أخرين على تلك المعلومات: لذلك لا ينصح باللجوء لهذا الاسلوب» بل يجب ان 
يبقى داخل المشروع ولا يتم اخراحها لأي سبب كان. 














التأمين والمخاطرة والسرقة 


زمارين الفصل التاسع 


- ما المقصود بإدارة الخطر؟ 

za Le —‏ اشكان الخاط Gill‏ كن أن Seapdall Lgl ya‏ 
التأمين آم اسلوب تحمل الخطر؟ لماذا؟ 

- ما هي الوسائل التي يمكن اعتماد ها من قبل المشاريع الصغيرة في منع و قوع 
الجريمة؟ 

Lagi -‏ اكثر خطرا على عمل المشروعات الصغيرة, السرقات التي تمارس من قبل 
الاشخاص الخارجين: al‏ السرفات التي تتم من قبل العاملين في المشروع؟ لماذا؟ 

- كيف يمكن للمشروع من حماية مستندات العمل؟ 





الفجل العاشر 
المحاسبة المالية للمشروعات الپ 


ase oar as 

الدورة المحاسبية 

الحسايات الحتامية 

استخدام التضب المالية في تحليل القواكم الخالية 
El ui Ya‏ | 
Lal‏ + نسب ا 

EJE‏ — نسب الدورات 

رابعاً - نسبة المدين 








المحاسبية المالية للمشروعات الصغدرة 








gb sid‏ م cu Ig‏ المحاسية المالبة: 
تعرف المحاسية المالية على أنها ale‏ يتضمن مجموعة من القواعد والأسس والنظريات 
التي تستخدم في تسجيل وتصنيف وتحليل العمليات المالية اعتماداً علي مستندات 
مؤيدةلتلك العمليات. وذلك Bags‏ التعرف في نهاية الفترة المالية علي نتيجة اعمال المشروع 

من ربح او خسارة وتحديد مركزة المالي 
على الرغم من أن الهدف الإساسي للمحاسبة المالية هو للتعرف علي نتيجة أعمال 
لمشروع من ربح أوكسارة افا god‏ اغرانها (gia ¿535 Bite‏ 

1- تسسجيل العمليات المالية التي تتم في المشروع عند حدوثها مباشرة : اغتماداً على 
تسلسلها الزمني بهدف الرجوع اليها عند الحاجة. 

2- تبويب وتصنيف العمليات المالية بهدف التعرف على مدينين ودائنين المشروع وتحديد 
Sul abe‏ 

3 مساعدة مالك المشروع في اتخاذ القرارات السليمة ورسم السياسات المستقبلية وذلك 
باالاعتماد علي التقارير المالية التي تم اعدادها. 

4- توفير معلومات تخدم فئات مختلفة داخل وخارج المشروع ı‏ العاملين الجهات التي توفر 
مبالغ اضافية للمسروع عن طريق الإئتمان أو القروضء وبعض الجهات الحكومية مثل 
3,51 الضريبة. والمقصود بالعمليات AU‏ هي الفعاليات المشروع التي تؤثر علي مبلغ 
أو طبيعة أحد الحسابات المعتمدة في المشروع:وهناك العديد من الحسابات التي 
يتعامل بها في المشروع منها: 

1- حسابات الموجودات. وتمثل ممتلكات المشروع مثل الارض والمباني والاثاث وغيرها. 
هذا بالاضافة الى النقدية في الصندوق أو المصرف. والمخزن وغيرها. 

2 - حسابات الالتزامات وتمثيل مطلوبات المشروع تجاة الغير» مثل القروض والحسابات 
ar‏ 


3 — حقوق a vee SLI‏ ا تجاه المالكين کک أيجابيا بالأرياح وزيادة 


175 me 





+ 


الفصل العاشر | 
4 - حسابات المصاريف: مثل المبالغ المدفوعة للغير مقابل الخدمة المقدمة للمشروع: 
Js‏ ان ely gS Slat‏ ف | | 
ables - 5‏ الأبرادات وهي تلك المبالغ التي يحصل لك المشروعء لقاء تقديم خدمة أو 
كن الذورة algas All‏ وو ا ا rod‏ ااا gary‏ اه 
1 - إعداد المستتند المؤيد لصحة العملية المالية والمتمثل في أحد المستندات الرئيسةء الذي 
قديكون علي شكل اشعار مدين» أو الفاتورة أو أي JSS‏ من اشكال الأوراق التجارية 
الدفع ومستند القيد. u‏ 








2 - تسجيل القيد في دفتر اليومية sal‏ على Sait heel‏ 
aguall ua 3 - 3‏ :مو as‏ اليوفية alall‏ الخ دفر SENT‏ الماع «Laia ig‏ 
4ت واف مل ear‏ | 
les‏ القنتوية الحودية الام 
6 - ترحيل قيود التسوية الى الحسابات المعنية بدفتر الأستاذ العام وإعادة ترصيدها. 
ale] - 7‏ هزان deal ll‏ يعن legal‏ التكرذية و ‚ala AE‏ 
A RL I o‏ | 
9 - إعداد الحسابات الختامية لتحديد نتاكج أعمال المشروع (ريح أوخسارة). 
10 = رفوه gap (ungut 2811) IL 5S pt! USER‏ 
ded 11‏ فيد (laa! GEN 485g dla JY‏ 
فيما تتطبيق لشرح موجز لكل من خطوات الدورة المحاسبية: 


التسجيل في دفتر اليومية: يتم تسجيل القيود في دوا اغ على نظام القيد 


VIA 














المحاسية المالية للمشروعات الصغيرة 
الطرف الأول المدينء والذي يآخذء والطرف الثاني وهو الدائن ı‏ متساويين أحدهما 
يسمي محاسبياً المدين (الطرف الأول). والثاني الداكن (الطرف الثاني). وعلى سبيل 
اال E‏ مالك ارو ا Rss 1000 arene sal GE eo‏ 
. ولتسجيل هذه العملية باستخدام أسلوب القيد المزدوج تظهر العملية كالأتي : 


0 د . من ح/الآثاث 


1 


IS 


0 د . الى ح/النقدية 

حيث يتم أستيدال مصطلح المدين بحرف e al‏ ومصطلح الدائن يستعاض عن 
الجن ja la ul ag lit)‏ > 

وبما of‏ المشرع الأردني الزم المنشأت بمسك بعض الدفاتر المحاسبية ¿ge‏ تشمل 
apo ps afila pl! gus ¿Ts caga „an‏ و وان bs‏ ماع اکر 
تقنتضنيها Anh‏ العمل. لذلك سوف نتطرق Loe‏ يلى لتغريق هذا الداكن وإمتلوب تسجيل 
العماليات فية. 

- دفتر اليومية هو السجل الذي تسجل فية العمليات الالية Legs‏ بيوم وحسب تسلسلها 
الزمني. ويشمل كافة العمليات التي تحدث في المشروع. وقد جرى العرف المحاسيي على 
jala‏ هد Toul‏ وفع cipal‏ مان ريك (ya Anne JS aed‏ ساك هدا اف haces‏ 
أعمدة وكما يظهر في الشكل الاتي رقم (10-1). 


شكل رقم (10-1) 
تموذج لصفحة دفتر اليومية 





الفصل العاشر 
في 411 أشتري باعة بقيمة 5000 نقداً ويموجب مستند دفع رقم )103( 





في4/6 باع بضاعة بشيك يقيمة 100 دينار وبموجب مسند قبض رقم )203( 
)301( 


ولتسجيل هذه العماليات فى دقتر اليومية. فستظهر فى الشكل الأتى 


شكل رقم (10-2) 
تسجيل العماليات اليومية في دفتر اليومية. 


rolas lias‏ على الحا 





La al Lyell السام عمد‎ es ol ja pA pil ple shat ys 
الاستخدام في الاعمال لارتباطه الوثيق بدفتر اليومية. حيث أن يستخدم لتبويب‎ 
العمليات المالية والمسجلة سابقاً إذ يتم تخصيص صفحة مستقلة في هذا الدفاتر لكل‎ 
حساب في حسابات دقتر اليومية؛ التي تبين العمليات المؤثرة على هذا الحساب.‎ 
أن الصفحة الأولى في دفتر الاستاذ مخصصة لحساب الصندوق؛‎ Skis فإذا اقتراضنا‎ 
اة‎ as كانه‎ y] Amic التركيظة الضتدوى فى هذه‎ all كل‎ slab! ينم‎ ols 
التي تبين المرتبطة بالصندوق في هذة الصفحة:؛ إن كانت على شكل زيادة أو نقصان: وكما‎ 
AN في الشكن‎ palos 
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المحاسية المالية للمشروعات الصغيرة 
شكل رقم( 3- -10( تموذج لصفحة الاستاذ 


ح/الصندوق = )0 





حيث يتم ترحيل العمليات المسجلة في دفتر اليومية الى حسابها الخاص في دفتر 
الاستاذ ويعد ترحيل جميع الحسابات في دفتر اليومية الى حسابها الخاص في دفتر 
الاستاذء في نهاية الفترة المحاسبية يتم ترصيد الحسابات في دفتر الاستاذء وذلك بغرض 
التعرف على مركزها المالي. ولتوضيح تلك العمليات؛ لنأخذ المثال الاتي: 

فيما يلي العماليات التجارية التي تمت في المشروع (س) : 

في 1 بدأ مشروع التجاري برأس المال قدرة 14000 دينارا وأودعة المصرف بموجب 
مستند قبض رقم(2). 


في 2/6 آشتر: ی أثاثا بمبلغ 400 دينارا من محالات زيد بشيك بموجب مستند دضع رقم 
)8( 

في 6/5 سحب مبلغ 1400 دينارا من محلات زيد بشيك بموجب مستند قبض رقم 
(14). 

Mires ne ened oe 


ا السابقة في دفتر يومية papal‏ وترحيلها الى ee‏ 


1 79 SER 














دفتريومية المشروع (س) 


الى = / رآس JW‏ 
| ايداع JUN el,‏ قي المصرقف 


| من ح / الاثاث 
الى ح / المصرف 


. | شراء SUT‏ بموجب شيك 


| من ح / الصتدوق 
الم كدر الف I‏ 


وأبداعه الصتدوق 


| من ح / OL Aa‏ 
الى مذكورين 

| ح / الصندوق 

حر قاشع 

| شراء يضاعة تقدا على 





ولترحيل هذه العمليات التي ظهرت في دقتر اليومية الى دفتر الاستاذ وترصيدهاء فإن 


ذلك يتم بالطريقة 58„ aly = Zone‏ 








014000 الى ح / راس أ مال 6/1 | 400 د. من ح / الاثاث 62 
0 . من = / الصتدوق 6/5 
0 د. من ح / هاشم 6/11 
1000 1 
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المحاسية المالدة للمشروعات الصغيرة 








al (2) صفحة‎ JU /رواس‎ a día 
6/1  قودتصلا‎ / من ح‎ . 14000 6/30 la رصيد‎ .. 14000 
14000 14000 


— 
end 


7A مدور‎ Jun, .3 14000 


مته ح / SOY!‏ صفحة (3) له 





0 د. الى ح / الصتدوق 6/2 
400 









dis‏ ح / الصتدوق Gio‏ )4( له 










1400„ الى ح / الصرق 6/5 |380 د. من ح / المشتريات ‏ 6/7 





1400 )1020 د. رصيد مدين 6/30 
14000 
.u 1020‏ وصيد مدور 11 









6/30 


Opts رصيد‎ .3 1180 





de das 1180 





dia‏ ح / هاشم صفحة )6( له 






0 د. الى ح / المصرف 6/11 | 800 د. من ح / المشتريات 6/7 
pds duos. 600‏ 6/30 | 


ووو يل 


- ميزان الراجعة: إن الهدف من أثيات القيود المحاسبية في دفتر اليومية وترحيلها الى دفتر 
الأستاذ هو الوصول الى نتائج عمليات المنشأة خلال فترة زمنية معينةء سواء كانت ريحاً 
al‏ خسارة. هذا بالاضافة الى إعداد كشف الميزانية في نهاية الفترة ASU‏ ولفرض 
تسهيل عملية اعداد الحسايات الختامية والميزانية والعمومية. يتم إعداد كشف ميزان 





BUT 
7/1 مدور‎ sca, -3 600 


1811 





الفصل العاشر — 





٠‏ المراجعة من ly‏ أرصدة الحسابات التي تم تسجيلها في as‏ الاستاذ. وممكن توضيح 
هدة المراحل كمأ بلي: 


“se |‏ | | قائمة المركز المالى 


ولاعداد ميزان المراجعة للحسابات التي تم ترحيلها الى دفتر الاستاذ. واستمراراً في 
مثالنا السابق يظهر ميزان المراجعة بالشكل الاتي: 






ميزان المراجعة لشركة (س) 
كما في 6/30 





aa LIAS! الكساناف‎ 


الحسابات الختامية الأساسية تشمل الميزانية العمومية وحساب الارياح والخسائر. 
ويمثل حساب الأرباح والخسائر وكما هو واضح من تسميته: عمليات المشروع التي تمت 
خلال فترة زمنية معينة (سنة gl‏ شهر أو ربع سنة) التي تؤدي إما الى الربح أو الخسارة 
وتسمى في بعض الأحيان قائمة الدخل أو تقرير العمليات. ويمكن تثبيتها بالصور المتحركة 
لعمليات العمل خلال فترة زمنية معينةء التي يمكن من خلال التحليل الدقيق لقائمة الارباح 
والخسائرء التعرف على ما تم تلك الفترة. وأين موقع العمل الأن ولماذا . 

wa 182 





المحاسية المالية للمشروعات الصغيرة 

Lei‏ الميزانية العمومية؛ فهي عبارة عن تقرير الذي يبين بشكل دقيق موقع est!‏ وهي 
äyg ge Blue‏ العمل فى za N gall‏ الفكرة اا p51)‏ المظة: اك ا ن 
غيرها). 

وبذلك فإن الميزانية العمومية تحدد موقع العمل: عمل في لحظة معينةء Lal‏ حساب 
pc La‏ تيبي كيف sy «¿Bl [ue N all ding‏ ادع Sly!‏ 
الختامية ودراستها وتحليلها بشكل دقيق ممكن ان يتوصل مالك المشروع للحصول علي 
مؤشرات جيدة لتوقعاتة المستقيلية للمشروع. ٠‏ 








Zeile‏ 0 دينار 
يطرح: مردودات الميعات والمسحوبات .10000 
ضاف اينات 200000 
AR BAR EN‏ 000 140 
eee‏ الوم مكل ارك 000 60 
يطرح : التكاليف (كوحدات) 40000 
ا ا 0 20 دينار 


وتوفر الحسابات الختامية كل المعلومات المطلوبة للتعرف علي المركز المالي للمشروع ما 
عدا كلفة البضاعة المباعة؛ والتي يمكن احتسابها عن طريق سجلات المخزون وكما يلي: 


eS‏ 0 دينار 
يضاف لها المشتريات 23132000 
call Sal Ac Leal ast‏ 1176000 
مطروحا منها: بضاعة آخر المدة _ 36000 
Act delat das‏ _ 140000دينار 


يستخدم الاسلوب أعلاة الإحتساب كلفة البضاعة المباعة في الاعمال التجارية؛ أما 








الفصل العاشر 
الأساليب الأخرى لاحتساب كلفة اليضاعة المباعة gf.‏ كلفة المبيعات في الاعمال الآخرىء 
فالجدول رقم (10-4) » بلخص أحتسايها . 








جدول رقم (4- 10) 
إسلوب إحتساب كلقة المييعات في الأتواع المختلفة من الأعمال 
1- المشاريع التجارية: 
يضاعة اول المدة 
المشتريات + 
يضاعة أخر Bahl‏ - 
كلفة اليضاعة المباعة = 
2- المشاريع الصتاعية 
مخزون المواد الأولية غي يداية الفترة 
المشتريات + 
مخزون المواد الآولية في تهاية الفترة ‏ - 


كلفة sight‏ الآولية المستخدمة 


+ ses 
+ والصياتة)‎ 


مخزون المواد تنصف المصتعة أول Ball‏ + 
مخزون المواد تصف المصنعة أخرالمدة - 
كلقة التصنيع E‏ 

مخزون المواد المصتعة Ball Sol‏ + 


محزون المواد المصتعة أخر المدة - 


= 184 








المحاسبية AA‏ للمشروعات الصغيرة 





كلفة اليضاعة المباعة u‏ 
3- المشاريع الخدمية 
مخزون المواد الاحتياطية (أو تجهيزات الخدمة) في بداية المدة. 
المشتريات + 
محزون المواد الاحتياطية في نهاية المدة - 


als‏ الأجزاء (أو تجهيزات الخدمات) 
pat‏ العاملين الذى يقدمون الخدمة + 

كلفة اليضاعة المباعة !13 كانت هناك يضاعة + 

(أنظر كلفة اليضاعة المباعة في المشاريع التجارية) 

0 اينات‎ oak 

أما الميزانية العمومية والتي تظهر بالطريقة الاتية: 

الموجودات 

الموجودات المتداولة: 

التقدية في الصندوق 6000 

32000 EA 

26000 all Slums 

100000 36000 pent 


الموجودات التايتة: 

المكائن والمعدات 12000 

132000 120000 EN 
232000 


مجموع المجودات 

المطلويات وحقوق الملكية 

المطلويات المتداولة: 

الحسابات الدائتة 15000 
5000 20000 





أوراق الدقع 












aS Es 


الفصل العاشر 








المطلوبات طويلة الأجل 

قرض مصرفي طويل الأجل 20000 

100000 80000 اا‎ gay lo) de glo Gad 
حقوق الملكية‎ 

112000 Bene 





232000 

ويتمكن مالك المشروع: من خلال الميزانية لعمومية التعرف ple‏ كمية النقد المتوفرة 
للمشروع؛ المخزون السلعيء مدينونية العملاء قيمة المعدات: المطلوبات „al‏ وصافي حقوق 
الملكية. 

ويطلق على هدا البيان الماليء الميزانية ei‏ أن ae‏ الموجودات يساوي مجموع 
المطلويات oo‏ اليها صافي حقوق الملكية. وترتبط الميزانية العمومية شكل مباشر 
بحساب الارياح والخسائرء وذلك يسيب أن a‏ ثر على كل 
من حساب الارياح والخسائر والميزانية العمومية. فالزيادة في النقدية في الميزانية 
العموميةءعادة ماتكون إضافة الي حساب الدخل في تقرير الاريح والخسائر والنقص في 
النقدية في الميزانيةء هي زيادة في المصروفات أو في تكلفة البضاعة المباعة التي تظهر في 
حساب الارياح Mr‏ 

وتصنف الموجودات والمطلوبات في الميزانية العمومية علي أنها متداولة أو ثابتة (طويلة 
الأجل) .وتتضمن الموجودات المتداولةء النقدية والموجودات التي يمكن تحويلها الي نقدية 
خلال فترة زمنية قصيرة (سنة أو أقل): وبنفس الاسلوب؛ فإن المطلويات المتداولةء عبارة 
عن ديون يجب تسديدها خلال فترة زمنية قصيرة. وكل المجودات والمطلويات GSM‏ تعتبر 
ثابتة. Lal‏ صافي حقوق ASL‏ فهي Go‏ مالك المشروع في موجودات المشروع. 

ويمكن تحليل الميزانية العمومية وحساب الارياح والخسائر لتحديد خطط العمل 
الستفلية «pgp desl!‏ اعتماد؟ على SUI CABlght gd‏ ا ر كما BLS Say‏ من 
عملية التحليل للقوائم المالية للمشروع في تقويم فرصة استثمارية جديدة: أو لتقويم بعض 
أنشطة المشروع. هذا بالاضافة الى إنه يمكن الاستفادة من عملية التحليل تلك لمقارنة نتائج 
عمل المشروع بنتائج عمل المشروعات الأخرى التي تمارس نفس العملء أو مقارنة أداء 
المشروع بسنوات ماضية. 











المحاسسية المالية للمشروعات الصغيرة 
استخدام النسب المالية في زحليل القوائم المالية 
ويمكن أن نتطرق الى أريعة أنواع من النسب التي يمكن استخدامها فى هذا المجال 
ceci)‏ لويس )2( ضمي الفيزولة )3( سي الدوران ig (A)‏ اليف 
أولا - نسب الريحية: يعتبر الريح من الأهداف الاساسية للمشروع الصغيرة الي جانب 
ag SOC CaaS‏ مثل الاهداف الاجتماعية والاقتصادية. حيث يعتبر الريح مقياسآ 
مدي نجاح المشروع في تحقيق أهدافه على المدى القصير وعلى المدى البعيد لضمان 
استمرارية المشروع. وتوجد عدة نسب للربحية:؛ أو تعتمد هذة النسب علي عاملين: 
إما على العلاقة بين الريح والمبيعات؛ أو على العلاقة بين الريح والاستثمارات المتاحة 
للمشروع. 
ومن بين هذه النسب: 


1 - نسبة مجمل الريح الى المبيعات = 





مجمل الربح 

صافي المبيعات 

aga ally‏ هات ga cule gall‏ ا لیات Tagan‏ مها مرو اك ا esla gal‏ وحص 
اا ومسحوبات المبيعات.وتقيس هذه النسبة مدي نجاح السياسات الأنتاجية للمشروع 
فيما يتعلق بكفاءة استخدام عناصر الإنتاج ويتأثر بحجم المبيعات. كما يتأثر أيضا 
بالسياسات الادارية والتمويلية في تحديد الأسعار التي تحدد قيمة عوامل الإنتاج كتدفقات 
مالية خارجة من المشروع الى الغير وأسعار السلع المنتجة والمباعة التي تمثل التدفقات 
النقدية الداخلة الي المشروع» بحيث تكون التدفعات النقدية الداخلة أكبر من تلك الخارجة, 
Gop Le‏ لتغطية التكاليف الأدارية والتمولية. ومن العوامل التي تؤدي لزيادة مجمل الريح 
Er‏ 

1 = ؤياذة الكمياثك ell!‏ 

ب - زيادة سعر بيع الوحدة الواحدة . 

ج - إنخفاض تكلفة الوحدة المباعة. 

ووالعودة الب ls UE‏ انس تيل era‏ الى aa‏ 


60000 
200000 ce ol مجمل لريح‎ a 


ENTER en ECON 





A Dee A LEE 








القصل العاشر 
2- نسبة صافى الريح الى المبيعات: تقيس هذة النسبة صافي الريح الذي يحصل علية 

المشروع من كل دينار من مبيعاتة بعد تغطية كافة المصروفات والتكاليف المرتبطة بالنشاط 

الجارى للمشروع » ويمكن احتساب هده ألتسية بالطريقة الاتية: 

pale _‏ الريح 


تسبة صاقي الريح الى المبيعات 
صاقى المبيعات 


20000 
200000 


10 %= 


100 Xx 


ويمثل الفرق بين هذة النسبة والتسبة السابقة [نسبة مجمل الريح الى المبيعات)» النسية 
التي يستخدمها المشروع في تغطية تكاليفه الثابتةء وبذلك يمكن الإستفادة منها لدراسة 
مجالات تكاليف ADL‏ ويذلك ممكن الأآستفادة متها لدراسة مجالات تحفيف التكاليف 
الثابتةء وبالتالي زيادة الريحية. 

3 - العاكد على الأستثمار: تعتير هذة النسية المعيار الأخير لقياس الريحية. ويتمكن 
مالك المشروع من تحديد ريحية إستثمارة في المشروع عن طريق قسمة صافي الريح على 
اجمالي الموجودات. وكلما كان العاكد المتحقق أعلى فإن ذلك يعتبر مؤشراً على كفاءة عمل 
المشروعء وتظهر هذه التسبة بالشكل الآتى: 


yale oa‏ الريح 
العائد على الأستثمار = 


20000 
232000 
% 8:6 = 


00 X 





La‏ : تسب السيولة: 218 la ua‏ سيولة 3319 La‏ لسعيولة كدرة { مشر Es‏ على tit‏ التزامات 
قصيرة الاجل ı‏ ويتم قياسها يعدة طرق .من بينها: 
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المحاسية المالية للمشروعات الصغيرة 
الاجل باستخدام موجوداتة المتداولةء وتظهر هذة النسية كالاتى: . 
| الموجودات المتداولة 

$= flail ua 


100000 
20000 


= 5 مرات 





أي أن كل دينار من الخصوم قصيرة الاجل يقايلها خمسة دنانير من الموجودات 
المتداولة التي يمكن تحويلها النقد خلال السنة لتسديد المطلوبات المتداولة. 

ولكي نتحقق من مدى سلامة هذة التسبة؛ فلابد من التعرف على تركيية الموجودات 
المتداولة. ومواعيد استحقاق الخصوم قصيرة الأجلء بالأضافة الى النسية المعيارية في 
المشاريع الأخرى التي تعمل بنفس الصناعة. 

وإذا ما كانت النسبة Alle‏ فذلك لايعني بالضرورةء توفر السيولة النقدية الكافية لدى 
المشروع لتسديد مطلوياته قصيرة الاجلء إذ قد يكون سيب أرتفاعها زيادة المخزون 
السلعيء» أو البطء في تحصيل ديون المشروع» أو استثمار الموارد ASL‏ للمشروع. 

ب - النسبة السريعة: لايمكن الاعتماد على نسبة المتداولة فقط لتقييم قدرة المشروع 
sea ras de‏ عر a cil‏ ن ارات 
المتداولة نسبة كبيرة من المخزون السلعي بطىء الحركةء مما يعيق تحويلة الى نقدية بشكل 
سريع» لذلك؛ يفضل استخدام النسبة السريعة التي تأخذ ينظر الأعتبار عدم قدرة المشروع 
على تحويل المخزون السلعي الى النقدية بشكل سريع» وتظهر هذة النسبة بالشكل الأتي: 
الموجودات المتداولة - المخزون السلعى 


36000 - 100000 


20000 
= 0.7 مرة 





الفصل العاشر 
ur‏ - نسب الدوران: وتميس هذه النسب الفترة الزمنية اللازمة لتحويل المخزون وحسايات 
المدينون وأوراق القبض الي نقد وتؤثر بشكل مباشر وغير مباشر على النقدية المتاحة 

لدى المشروع . ومن بين هذه النسبه- 

—Í‏ معدل دوران المخزون السلعي: (put)‏ هذة النسبة تدفق الاموال في شكل مخزون 
ثم مبيعات خلال فترة زمنية معينةء وبمعنى أخر عدد مرات تحويل المخزون الى 
مبيعات خلال تلك الفترة. وتظهر النسبة بالشكل الاتي: 

0 تكلفة البضاعة المباعة 
معدل دوران المخزون all‏ = 
متوسط المخزون خلال السنة 








ويتم احتساب متوسط الخزون ٠: ate‏ مخزون أول المدة + مخزون آخر المدة 
= > 

الأكتمان ونشاط التحصيل. وتقيس هذه الئسية حركة الأستثمار فى الحسايات NT‏ أي 
عدد مرات البيع بالأئتمان ثم التحصيلء ثم البيع بالأئتمان وهكذا. وكلما زاد عدد دورات 
مدينية. وتظهر هذة النسبة INS‏ 
صافى المبيعات الاجلة 
معدل دفعات الحسابات المدينة = e‏ : 

متوسط الحسايات المدينة خلال السنة 





ويتم إحتساب متوسط الحسابات المدينية - 


الحسابات المدينة في بداية السنة + الحسابات المدينة في نهاية السنة 
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رابعاً: نسبة المدين: يحتاج المشروع لاقتراض الاموال ليتمكن من أستثمارها في أعمال المشروع 
للحصول علي الأموال؛ ولكن كمية الأموال التي يمكن أقتراضها يجب أن لا تكون أكبر 
من كمية المبالغ المستثمرة في المشروع من قبل ال مالكين؛ بسبب أن رأس المال المستثمر 
في المشروع لا يجب إعادتة الي المالكين YY)‏ علي شكل (Ay‏ بينما أن التزامات 
المشروع تجاة الغير يجب تسديدها في مواعيدها المتفق عليهاء لذلك فإن إستخدام 














المحاسية المالية للمشروعات الصغدرة 
راس الال في pleat‏ الشتروع GAT jist‏ من Gow, AA‏ فل Ady alles!‏ 
يجب أن تكون نسبة مجموع مطلوبات المشروعات (القصيرة الاجل) الى حقوق الملكية 
Jai‏ من %100 ليشعر الدائنون بالآمان؛ ويأن المشروع قادر على تسديد مطلوباتة. 
وتظهر نسبة المديونية بالشكل الأتي: 

مجموع المطلويات 

حقوق الملكية 


ويمكن إستخدام مقياس أخر لقياس المديونية: وهو نسبة المطلويات طويلة الأجل الى 
الموجودات الثابتة. وذلك أن المطلويات طويلة الأجل يتم تسديدها من خلال الايرادات 
المتحققة نتيجة الأستثمار تلك المبالغ في الموجودات الثابتة. 





القصل العاشر 














- ما أهمية المحاسبة المالية في المشروعات الصغيرة؟ 

- ما المعصود بالدورة المحاسبية؟ 
1 بدأت زينب عملها التجاري ole‏ مال قدرة100.000 دينارء تم تمويل 0050 
منة من مدخراتها الشخصية والمتبقي عن طريق قرض طويل الاجل من المصرف التجاري. 


2001/1/2 إستأجرت بناية لعمل المشروع بايجار سنوي قدرة 5.000 دينار .ودفعت قيمة 


الأيجار Tas‏ 
8 أشترت BEI‏ للعمل glues‏ 17000 ديناراً 4433 
0 - إشترت يضاعة على الحساب من شركة An‏ التجارية يقيمة 10.000 
2001/1/12 باعت يضاعة الى زيد على الحساب بمبلغ 2.000 ديتار. 
3 باعت بضاعة الى مهدي نقداً منتجيها 5.000 دينار 
0 إشترت حاسوياً للعمل بقيمة 2000 ديناراً ودفعت المبالغ نقداً . 
2001/1/30 دفعت أجور ورواتب للعاملين مبلغ 1300 ديناراً نقداً . 

المطلوب: 
1- تسجيل العمليات يدفتر اليومية . 
2- ترحيلها الى دقتر الاستاذ. 
3- اعداد ميزان المراجعة. 
4- اعداد حساب الارياح والخسائر. 
5- اعداد الميزانية العمومية بتاريخ 2001/1/30. 

- كيف يتم احتساب كلفة البضاعة في المشاريع الصناعية. 


- كيف يتم احتساب كلقة اليضاعة في المشاريع الخدمية. 


2 1غ 
Z‏ 








- ما المقصود بنسبة الريحية؟ وما الفرض منها. 

ما أهمية السيولة المالية للمشروع؟ وكيف يتم احتسابها؟ 
- ما المقصود بمعدل دوران المخزون lil‏ 

fa pret وي‎ Agee fa = 
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السلوك الاخلاقي وادارة المشروع الصغير 
المسؤولية الاجتماعية 


المساعدة والرقاية الحكومية 
1 - السياسات العامة لدعم المشروعات الصغيرة 
2 - السياسات العامة للسيطرة على المشروعات الصغيرة. 


| تمارين الفصل الحادي عشر 











البيئة الأخلاقية والقانونية للمشاريع الصغيرة 








مسؤوليات المشروع الصغير 

هي الاقتصادية: تحقيق الربحية لكي تتمكن من البقاء والأستمرار. خدمة العملاء وخلق 
فرص العمل. وبالاضافة الى تلك المسؤليات؛ فإن المجتمع يفرض على المشاريع الصغيرة 
المسؤولية الأجتماعية والأخلاقية الى جانب المسؤوليات القانونية. وتمارس المشاريع 
أعمالها ضمن نظام تتداخل Aye‏ السلوكيات الاخلاقية والمسؤولية الاجتماعية والقانونية 
والانظمة الحكومية. 

وتتضمن أخلاقيات العملءالقيم الأخلاقية والمعاير السلوكية التي يجب أن تؤخذ بنظر 
الأعتبار في قرارات الاعمال واسلوب حلها للمشاكل. وليس من السهل تعريف القيم 
الأخلاقية؛ في بعض الاحيان تكون المعضلة الاخلاقية واضحة ويمكن تمييزها بكل بساطة 
Cts Sa ei A E‏ على ميال 
المشروع وتؤدي لتدمير سمعته وسمعة العاملين فيهء لذلك يجب الاهتمام بالممارسات 
الاخلاقية في عمل المشروع. والخطوة الأولى باتجاة إدارة المشروع بطريقة AA‏ هي 
زيادة وعي المشروع بالمسائل الاخلاقية. 


وهناك العديد من الجماعات التي تؤثر وتتأثر بأعمال المشروع. ويبين الشكل رقم -11) 
allas)‏ رة عن عمل all‏ 
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الفصل الحادي عفر 








شكل رقم )11-1( 
الجماعات )3,551 على عمل المشروعات الصغيرة 
المجموعات الخارجية 


e 


| 
جماعات له اهتمامات خاصة بعمل المشروع | 


المجموعات الداخلية 





السلوك poll‏ وإدارة المشروع الصغبرة: 

الإخلاق هي عبارة عن القيم والمعايير الأخلاقية التي تعتمد في عملية أتخاذ القرار 
والتفاعل مع المجموعات الاخرى التي تتأثر بأعمال المشروع. ويشتق الأفراد العاملون في 
المشروع معايير الأخلاقية من ثلاثة مصادر: القانونء سياسات وإجراءات المشروع؛ وقيمهم 
الاخلاقية الشخصية. القانون يحدد الحد الأدنى من المعايير السلوكية؛ ولكن إلا الاذعان 
للقانون لا يعتبر مؤشرا يعتمد عليه فى السلوك الأخلاقى . 

كما أن المشروعات تحدد معايير إخلاقية من خلال سياساتها وإجراءتها. والفرض من 
هذه السياسات والإجراءات هو لأعتمادها من قبل العاملين في المشروع كمؤشر فى عملية 
إتخاذ القرار أثناء ممارسة الأعمال اليومية. 

والعامل الثالث المؤثر على السلوك الاخلاقي هو القيم الشخصية. حيث أن الأفراد 

يتعلمون هذة القيم من خلال التفاعل مع الوالدين: الأسرة؛ الدين والمدرسة. وفي العديد 
من الحالات» فأن الثقافة المنظمية الأيجابية تعلم وتعزز السلوك الأخلاقى الايجابى. 
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البيكة الأخلاقية والقانونية للمشاريع الصغيرة 

وإن عملية بناء السلوك الأخلاقي: السمعة الجيدة تتطلب فترة زمنية «Al glo‏ ولكن dual‏ 
الحظ Gb‏ تخريب تلك المجفعة يمكن أن هه خلال da‏ زمتية eig lim Bp gee‏ 
تأثيراتها لفترة زمنية طويلة قادمة. ومن الأهداف الاساسية لمالك المشروع هو بناء سمعة 
قوية جيدة للمشروع وأن يعمل على صيانتها والمحافظة عليه باستمرار. 

Lary‏ أن الادوار تؤثر بشكل كبير علي سلوكيات الأفراد العاملين في المنظمة: فإن قيم 
الأدارة تصبح قيم الأفراد العاملين فيهاء حيث أنهم يستمدون مؤشرات السلوك المقبول 
وغير المقبول من خلال إدارة المشروع. هذا بالاضافة الى الثقافة السائدة المشروع التي 
تعزز السلوك الاخلاقي في العمل. 

وهنالك العديد من الفوائد المرتبطة بأخلاقيات الأدارةء منها أن المشروع يتجنب 
التأثيرات السلبية المتعلقة بسمعة المشروع. 

حيث أن العمل غير الأخلاقي قد يحقق منافع على المدى القصير (الربحية)ء ولكنة 
un‏ في السوق على المدى اليعيد . كما إن الأطار الأخلاقي المتين ee‏ 
a‏ للادارة والعاملين لتحقيق التوافق مع المتطلبات المعقدة لشبكة المجموعات المتعاملة 

مع المشروع. كما تؤدي السلوكيات الأخلاقية من قبل المشروع لكسب إحترام مجموعتين 
أساسيتين للمشروع ı‏ المتعاملين والعاملين في المشروع. 

وتؤدي تلك السلوكيات الأخلاقية الى تحقيق الريحية للمشروع على المدى البعيد ويمكن 
أن تقول مكل blu‏ أن القرار الاخلاقي هو ذلك القرار الذي يأخذ بنظر الأعتبار مصلحة 
المشروع الي جانب مصالح كل الجماعات المتأثرة بذلك ol atl‏ سواء كانت من داخل 
المشروع.؛ أو تلك الجماعات الخارجية تتأثر بعمل المشروع. 
المسؤولية الا جتماعية 


لا يمكن تحديد تعريف دقيق لمفهوم المسؤلية الاجتماعية وممكن تشبيهها بدرجة 
A A‏ ان een‏ 
أن تصور المسؤلية الاجتماعية بالشكل الأتي: 





الفصل الحادي عشر 


شكل رقم (11-2) 
أبعاد المسؤلية الأجتماعية 





تفعل ما يمكنها المحارية تفعل ما هى تمارس الضبط متجددة ٠‏ تقود الصناعة في مجال 
الافلات منه مطلوب منها الذاتي اجتماعياً المسؤولية الاجتماعية 





ويمكننا أن ننظر الى المسؤلية الأجتماعية . على أنها درجة إستجابة المشروع وأهتمامة 
بقضايا أبعد من المتطلبات الاقتصادية والقانونية الضيقة للنمو والبقاء .وإذا ما أعتمدنا 
هذا التعريف للمسؤلية الأجتماعية Gb.‏ السؤال المطروح» هو كيف يجب أن تكون المسؤلية 
الاجتماعية للمشروع؟ 

هناك وجهتي نظر بشأن المسؤولية الاجتماعية: منها ما تؤيد ضرورة شعور المشروع 
بمسؤوليتة الأجتماعية؛ ووجهة النظر الاخرى تعارض ذلك. وفيما يلي ننظر لوجهتي النظر 
هذه: 

- الحجج المؤيدة للمسؤولية الأجتماعية: هناك ثلاثة حجج أساسية تؤيد ضرورة 
الأهتمام بالمسؤولية الأجتماعية للأعمال: 

الأولى» تفترض إن عدم شعور المشروع بمسؤولية الأجتماعية اليوم فإن ذلك سيؤدي به 
في المستقبل للحد من حريتة في العمل. حيث إن شعور المشروع بمسؤليتة الأجتماعية يؤدي 
في المدي البعيد OY‏ يحقق مصالح المشروع. حيث إن اهتمام المشروع بنوعية حياة أبناء 
المجتمع؛ يؤدي لرفع مستوي حياتهم الأقتصادية مما يؤدي Leis‏ لزيادة ريحية المشروع 

أما الحجة الثانية» فتفرض أن شعور المشروع بالمسؤولية الاجتماعية يؤدي لتقليل درجة 

التدخل الحكومي في عمل المشروع من خلال القوانين التي تهدف للحد من السلوكيات 

غير المرغوب فيها من قبل الاعمالء وقد تكون تلك القوانين صارمة جدآ وتحد من حرية 
المشروع في العمل. 

والحجة الثالثة؛ إن شعور المشروع بمسؤوليته الاجتماعية: يؤدي الي الاستفادة من 
الفرص المتاحة في البيئة الخارجية في انتاج وتقديم خدمات جيدة تؤدي الي تغيير LAN‏ 
قبل إعادة تصنيع المواد البلاستيكية » التي تؤدي لتخليص المجتمع من التأثيرات السلبية 
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——— البيئة الأخلاقية والقانونية للمشاريع الصغيرة 
لهذة الموادء وضي نفس الوقت فإنها توفر فرصة للمشروع للاستفادة من مواد أولية بتكلفة 
مكيلة: aio ¿lg‏ ريسية Alle‏ للمشروع الى Gale‏ تحقيق السولية ال اة 

- الحجج ضد المسؤلية الاجتماعية: ويمكن تلخيص هذه الحجج بثلاث نقاط ¿Lal‏ 

الأولى: التي تقول أن المسؤلية الاجتماعية تؤدي لزيادة تكاليف المشروع؛ fie‏ ضرورة 
خلق جضن الأعمال سيب تلوينها للبيكة of‏ العمل yal gle‏ من الأثار Jaa Arial‏ 
pat ly «papal‏ كادف Allo Aal]‏ على شرع y‏ تمه 

Lal‏ الحجة AOL‏ فتقول: أن المسؤلية الاجتماعية للعمل غير شرهية إذا أن اة 
الأساسية foal‏ هى Geos‏ الريسية pay ddl ASI‏ ولايحق BLU‏ أن og ill GA5‏ 
بالطريقة التي ترغب منها لآن ذلك يعتبر سرقة من حقوق المالكين. إذ يجب إعادة تلك 
النقود الى المالكين الذين قد ينفقونها في قضايا إنسانية أو أي شيء آخر يرغبون به. 





أما الحجة التالتة: فإنها تفترض أن هدف المسؤولية الاجتماعية هو هدف غير كفوء ؛ 
Ace Nab sts ADE E a‏ 
ato seis bas alli al dal‏ 
ara ers e deal‏ 
المساعدة والرقابة الحكو مبة: 
Jar‏ الدعم والمساعدات الحكومية لتشجيع اللمشروعات الصغيرة والتاني القوانين 
والانظية الحكومينة للرقاية على Jee‏ هذه Laut platy clea, All‏ يلق الى هذبن 
1-السياسات العامة لدعم ا لشروعات الصغيره: وتظهر على شكل: 


أ - المساعدات المباشرة وغير المباشرة: تقدم الدولة المساعدات للعديد من le gil‏ 
اما بشكل مباشر او بشكل غير مباشرء والتي تأخذ اشكالا عديدة مثل منح مساحات 
معينة من الاراضي لتشجيع الزراعة أو الصتاعة أو التجارة. 
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الفصل الحادي عشر 
او قد تأخذ شكل اعفاء ضريبي لعدد من السنوات لفرض تشجيع صناعات معينة؛ او 
قد تظهر علي شكل ضريبة او رسم انتاج» وهذه طريقة تلجأ اليها الحكومة لاستخدام 
الضرائب في السيطرة على سلوك الاعمال حيث تفرض هذه الضريبة علي تاجر التجزئة 
او المستهلك. مثل الضريبة المفروضة على السكاير للحد من ممارسة مؤذية. 
وبذلك: فإن الضرائب يمكن ان تستخدم كوسيلة لتحقيق الاهداف العامة او لمنع 
منشآت الاعمال من ممارسات وفعاليات تتعارض مع المصلحة العامة. 

ب - العقود: كما هو الحال بالنسبة للضريبة؛ يمكن للحكومة ان تستخدمها كوسيلة 
للدعم او الضبط الاعمال؛ حيث تتعاقد الحكومة مع الاعمال لانتاج السلع والخدمات, 
وتحدد بموجب هذه العقود نوع الخدمات والمنتجات المطلوية. 

والعقود. كما هو الحال في الضريبة: يمكن ان يكون لها تأثيراً ثنائياً - حيث يمكن 

للحكومة ان تستخدمها كوسيلة للدعم او الضبط - حيث انها لا تحدد فقط مالذي يجب 
انتاجه من السلع والخدمات من قبل المتعاقدين او لكنها يمكن ان تحدد ايضاً كيف يتم 
انتاجهاء وقد تأخذ هذه المتطلبات الحكومية مستويات allies‏ من الاستخدام والتدريب 
للعمالة التي يجب ان تستخدم من بين GLB‏ معينة من المجتمع (الاقلية مثلاً): الى تحديد 
معايير محدده للاجور وساعات العمل الي تفضيل مجالات عمل راكده؛ ومنشأت عمل 
صغيرة في التعاقد الفرعي. هذا بالاضافة الى انها قد تفرض استخدام عمالة محلية 
وتفضيلها على العمالة الاجنبية. 

2 - السياسات العامة للسيطرة على المشروعات الصغيرة. 

هنالك عدة أساليب قد تلجأ اليها الحكومة للسيطرة على الاعمال وتنظيم عملها منها: 

1 - منع الاحتكار وتشجيع المنافسة: إن فلسفة هذا القانون هي الاعتقاد بالمنافسة 
الحره المفتوحة؛ وإن العمل يتم بشكل أفضل عن طريق وحدات عديدة تنافس بعضها 
البعض» بدلا من منشأة واحده؛ او عدد قليل من المنشات الكبيرة الحجم. والغرض 
منه لتحقيق المنافسة؛ وتحقيق العدالة؛ وتنظيم اسعار معقولة بين الصناعات. 








ب - السيطرة على الاسعار: في محاولة للحد من التضخم؛ قد تتدخل الحكومة في 
نحديد الاجور والاسعار بعدة طرق. والتدخل الاكثر إعتدالاً هو طلب الحكومة من 











البيئة الأخلاقية والقانونية للمشاريع الصغيرة 
منشأت الاعمال أن تسعى الى تحديد الزيادة في الاجور والاسعار. وقد يظهر 
التدخل الحكومي علي شكل ضغوطات علي الاعمال؛ او حتى إجبارهاء ويظهر ذلك 
بأشكال مختلفة؛ من معاقبة الاعمال واتحادات العمال. الى التهديد بإلغاء العقود 
الحكومية أو وقف المساعدات الحكومية؛ وقد تعمل الحكومة على تحديد الزيادات 
في الاسعار والاجور او تجميدها لفترة زمنية محدده. 

ج - التنظيم المباشر: تمارس الحكومة التنظيم المباشر علي الاعمال من خلال تحديد 
Asa‏ أو العمليات: او مواصفات المنتوج او الخدمة؛ والغرض من استخدام 
هذا الاسلوب» للحد من الاحتكار والسيطرة علي الاسعار. كما يهدف التنظيم المباشر 
بوضع القوانين التي تهدف لتحقيق )1( حماية الصحة والاخلاق والامان. )2( حماية 
مصالح المستهلكين والعاملين من استفلال منشآت الاعمالء )3( حماية المخترعين 
والمنافسين من استغلال منشات الاعمال )4( السيطرة على دخول اسواق معينة مثل 
e él y dog‏ 

وفيما يلي نتطرق لمناقشة هذه القوانين:- 

1- حماية الصحة والاخلاق والأمان: في السنوات القليلة الماضية. سعت الحكومات للتدخل 
في سوق العمل لحماية مصالح الاشخاص الخارجين الذين لا يتعاملون مع تلك 
flac‏ ولكنهم يتحملون التأثيرات السلبية لتلك الاعمال. وقد شرعت القوانين بسبب 
ob‏ التأثيرات الخارجية السلبية نتيجة لكلف الانتاج او الاستهلاك التي يتحملها المجتمع 
عوضاً عن الجهة المسببة لها. فعلى سبيل المثالء فإن السيارات تلوث الهواء وتتلف 
الصحة dell‏ حيث أن سائق السيارة يدفع كلفة السيارة والوقود المستخدم 
لتسييرهاء ولكنه لا يتحمل نتائج تلويث البيئةء ويتبع ذلك زيادة الاستهلاك بسبب أن 
السائق يدفع أقل من الكلفة الحقيقية للموارد المستهلكة. 





وبذلك فإن التلوث البيئي يعتبر مثالا واضحاً col St‏ السلبية للاعمال التي تؤثر على 
الاطزاف الخارجية ag‏ غيات gl Jl‏ قان الشتروع الذى يسبب الكلوك gas‏ 
ATA‏ انه امد SNE‏ مسا لشن cic cI eg E lal‏ 
الانتاج لا تتضمن كلفة التلوث؛ وذلك يؤدي OY‏ يكون سعر منتجات المشروع: أقل من 
سعرها الحقيقي من وجهة نظر اجتماعية: وبذلك فإن مستهلكي تلك المنتجات والخدمات 
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الفصل الحادي عشر 
سوف يدفعون سعراً أقل من السعر الحقيقي لتلك السلع والخدمات؛ ويتحمل بعض تلك 
الكلف الاخرون الذين لا يستفيدون من تلك السلع والخدمات. 

كما ان بعض القوانين المتعلقة بالصحة والامان تؤدي الي التأتير الخارجي الايجابي. 
وذلك fie‏ معايير مواصفات إطارات السيارات؛ او موقفات السيارات... وغيرهما هذه 
المعابير تقلل من مخاطر الاصابة التي يمكن أن يتعرض لها الاخرون. 
2- حماية مصالح المستهلكين والعاملين من استغلال منشآت الاعمال: ويظهر ذلك علي 

Ka‏ التدخل الحكومي في تحديد الحد الادنى من المواصفات المطلوب توفرها في 

المنتجات والخدمات؛ الي جانب متطلبات الامن الوظيفي حيث ان المستهلكين بحاجة 

للمعلومات الكافية حول خصائص واسعار عدد كبير من المنتجات ليتمكنوا من تحديد 

فيما اذا كانوا يتم تعويضهم عنها بشكل عادل من قبل الاعمال. 

ففي مجال خصائص المنتجات الاستهلاكيةء فان نتائج عدم كفاية المعلومات تؤدي 
لشعور المستهلكين أنهم دفعوا مبالغ اكثر من اللازم لتلك السلعة او الخدمة, اذا ما كانت 
نوعيتها اقل مما ادعي من العمل؛ اما من خلال الاعلانات او من خلال المعلومات التي 
يحصل عليها من الباعة. 

ويمكن معالجة عدم كفاية المعلومات. اما عن طريق زيادة تدفق المعلومات الي 
المستهلكين؛ التي قد تظهر بأشكال متعددةء مثل متطلبات بطاقات المواصفات (مكونات 
المنتوج)؛ معايير التصنيف؛ معلومات عن الوزن والحجم وتوخي الحقيقة في الاعلان. 

والاسلوب الاخر الذي يمكن أن تلجأ اليه الحكومة لحماية مصالح المستهلكين والعاملين. 
وذلك من خلال تحديد معايير الحد الادنى المطلوب من الامان الذي يجب أن يتميز به 
المنتوج لكي يحصل على موافقة الدخول الى الاسواق. 

ويبرر التدخل الحكومي في تحديد الامان الوظيفي؛ بسبب عدم كفاية المعلومات في 
سوق العمل والكلف المرتبطة بالعمل وسعر العمل فالعامل الذي يتعرض لمخاطر بدنية 
نتيجة للعمل؛ يتحمل جزءاً من كلفة الانتاج - أي أن العامل يتحمل الخسارة المتوقعة الناتجة 
عن العمل والمؤدية الى المرض او الاصابة. واذا ما كان العامل قادراً على التقدير الصحيح 
للقيمة الاحتمالية للمخاطرة:؛ واذا ما كان يعوض عنها بشكل كامل؛ فسوف تختفي الحاجة 
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البيئة الأخلاقية والقانونية للمشاريع الصغيرة 
الحكومة وقد يحاول المشروع التخلف من المخاطر المرتبطة بالعمل» اذا ما كانت كلفة ذلك 
اقل من الكلفة التي على المشروع ان يتحملها على شكل تعويضات العاملين عن تلك 
المخاطر. ولكن بسبب عدم كفاية المعلومات او الاختلافات في القوة التفاوضية: فان بعض 
العاملين Y‏ يستلمون التعويض الكامل للمخاطر المرتبطة lols‏ ويؤدي ذلك GY‏ يستفيد كل 
من المستهلكين والمنتجين على حساب العاملين. فالمنتجون يحصلون على ارياح اكثر 
والمستهلكون يحصلون على تلك السلع والخدمات بأسعار أقلء ولذلك تظهر ضرورة التدخل 
nage Zac‏ انان ello ye‏ اطي 
3- حماية المخترعين والمنافسين من استغلال منشآت الاعمال! يظهر التدخل الحكومي 
في الاعمال علي شكل قانون حقوق النشرء الاعلامات التجارية وبراءات الاقتراع. 
- حقوق النشر: حقوق النشر تحمي الاعمال الفكريةء الروائية؛ الموسيقية: الفنية 
والعلمية. حيث يكون مالك Go‏ النشر هو الشخص او الجهة الوحيدة التي تمتلك 
الحق الخاص بإعادة النشر او بيع او تبني ذلك العمل. 
- العلامة التجارية: ترتبط العلاقة التجارية بأي عمل او اسم او رمز او وسيلة 
مستخدمة في التجارة والمرتبطة بالمنتوج او الخدمة:؛ والتي تشير الي المصدر 
وتمييزهما عن المنتجات والخدمات الاخرى. وقد تستخدم العلامة التجارية لمنع 





وترمز العلامة التجارية الي الشهرة؛ معايير Ape gill‏ والسمعة التي تتميز بها 
منتجات او خدمات المشروع. 


الاقتراع. وقد يحدد ذلك الحق بفترة زمنية معينة. 
4 السيظرة lud Yoda le‏ نة :ويظلق غليها Aas ylall gl Jah il] elaine‏ 
التي تعني ضرورة الحصول على موافقة الدولة قبل القيام بالعمل»؛ مثل ضرورة الحصول 
على dy les Las)‏ ا لاا of ll ZEHN gf‏ الت وغيرها: 
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yola‏ الفصل الحادي عسو 


- ما المقصود بالاخلاق؟ وما اهميتها في عمل المشروعات الصغيرة؟ 

- ما المقصود بالمسؤولية الاجتماعية؟ وما أهميتها في عمل المشروعات الصغيرة؟ 

- كيف يمكن ان تتدخل الدولة في عمل المشروعات الصغيرة؟ 

- كيف يمكن للدولة من مساعده المشروعات الصغيرة؟ 

- ما هي الاساليب التي يمكن أن تلجأ اليها الدولة في السيطرة على عمل المشروعات 
الصغيرة؟ 

- ما هي أساليب حماية المستهلك؟ ولماذا تتدخل الدولة لحماية المستهلك. 


- ما هي طبيعة الاثار السلبية لاعمال المشروعات الصغيرة على البيئة؟ وكيف يمكن 
الحد من تلك الاثار؟ 
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